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บทคัดยอ 

 การวิจัยคร้ังนี้ มีวัตถุประสงค (1) เพื่อศึกษาการรับรูการนําเสนอบริการเคเบ้ิลทีวี
ทองถ่ิน 4 ดาน คือดานความสามารถในการจูงใจของกิจการ ดานคุณภาพของผลิตภัณฑ ดาน
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ผูใชบริการเคเบ้ิลทีวีมีความคิดเห็นเกี่ยวกับการรับรูการนําเสนอบริการเคเบ้ิลทีวีทองถ่ิน และความ
เช่ือม่ันในผลิตภัณฑเคเบ้ิลทีวีทองถ่ิน อยูในระดับมาก และพบวาการรับรูการนําเสนอบริการ เคเบ้ิล
ทีวีทองถ่ินท้ัง 4 ดาน มีผลตอความเช่ือมั่นในผลิตภัณฑ เคเบ้ิลทีวีทองถ่ิน  จากผลการวิจัยสามารถ
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ตองการของผูใชบริการเพื่อการสรางความเช่ือม่ัน 
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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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  ดานราคาโดยถือเกณฑคุณคาท่ีลูกคาไดรับ  
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 บทที ่1 
บทนํา 

 
ความเป็นมาและความสําคญัของปัญหา 

 การใหบริการเคเบ้ิลทีวีเกิดข้ึนคร้ังแรกในสหรัฐอเมริกาเมื่อหลายสิบปมาแลวโดยเร่ิม
จากการใหบริการในพ้ืนท่ีท่ีสัญญาณทีวีไมสามารถรับได ตอมาเทคโนโลยีการใหบริการเคเบ้ิลทีวี
ไดถูกพัฒนาเร็วมากจนมีผูใชบริการเคเบิลทีวีกวา 200 ชองในสหรัฐฯ ในประเทศไทยมีผูใหบริการ
เคเบ้ิลทีวีตั้งแตป พ.ศ. 2525 โดยจดทะเบียนเปนนิติบุคคลตามกฎหมายและเพ่ิมจํานวนข้ึนเร่ือยๆ
ตอมาเม่ือป พ.ศ. 2530 รัฐบาลไดออกกฎหมายใหกรมประชาสัมพันธรับจดทะเบียนผูใหบริการ
เคเบ้ิลทีวีท่ัวประเทศและ อ.ส.ม.ท. ยังใหสัมปทานกับเอกชนรายใหญอีกหลายรายจนถึงป                 
พ.ศ. 2543 เม่ือมี พ.ร.บ. จัดสรรคล่ืนความถ่ีออกมาไดกําหนดใหกรมประชาสัมพันธและหนวยงาน
ท่ีเกี่ยวของหยุดรับการจดทะเบียนหรือออกใบอนุญาตเพื่อรอคณะกรรมการตามกฎหมายใหม
เรียกวาคณะกรรมการ กสช. มาบริหารจัดการแทนจึงมีผูใหบริการเคเบ้ิลทีวีท้ังท่ีใชอนุญาตเดิมจาก
กรมประชาสัมพันธตั้งแตป พ.ศ. 2530 ประมาณ 80 ราย (วรวิทย แซหลี, 2555) 

ปจจุบัน จํานวนครัวเรือนท่ัวประเทศไทย 21 ลานครัวเรือนหรือ 65 ลานคนแบงภาค
การรับชมเปนระบบผานจานดาวเทียมราว 8 ลานครัวเรือน หรือประมาณ 32 ลานคน ขณะท่ีสมาชิก
เพยทีวี ท้ังทรูวิช่ันส และเคเบิลทีวีทองถ่ิน ตัวเลขรวมกันอยูท่ี 4-4.5 ลานครัวเรือนหรือเทากับ               
12 ลานคน สวนท่ีเหลือยังเปนเสากางปลา ท่ีคาดวาจะหายไปจากตลาดภายใน 3 ปจากน้ี ในป 2554 
เปนยุคท่ี ทีวีดาวเทียมไดรับความนิยมเปนอยางมาก มีการเปดตัวชองใหมอยางบอยครั้ง ปจจัยการ
แขงขันตลาดจานดาวเทียมราคาประหยัดท่ีเปดตัวหลายรุน สงผลใหภาครับชมโทรทัศนของ
ครัวเรือนไทย หันไปติดต้ังจานดาวเทียมท่ีไมมีคาใชจายรายเดือนมากข้ึน ทําใหธุรกิจเคเบิลทีวี
ทองถ่ินชะลอตัวลงและมีสภาวะ ไมเติบโต สภาพการแขงขันในตลาดจานดาวเทียม ทําให เคเบิลทีวี
ทองถ่ิน จําเปนตองปรับตัวเพ่ือรับมือการแขงขันในอุตสาหกรรมส่ือโทรทัศนท่ีกําลังจะกาวสูยุค
ดิจิทัลและถือเปนอีกจุดเปล่ียนสําคัญของธุรกิจ (กรุงเทพธุรกิจ, 2555) ถึงแมวาในอนาคต
ผูใชบริการเคเบ้ิลทีวีทองถ่ินอาจลดนอยลงจากสาเหตุท่ีกลาวมาขางตน แตก็มีผูใชบริการจํานวน
มากราย ท่ียังคงใชบริการเคเบ้ิลทีวีอยูในปจจุบัน จึงเปนส่ิงท่ีหนาสนใจวา ทําไมถึงยังคงใชบริการ
เคเบ้ิลทีวีอยู และผูใชบริการเองมีการรับรูการนําเสนอบริการอยางไร และเม่ือเกิดการรับรูแลวจะ
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สงผลตอความเช่ือม่ันตอเคเบ้ิลทีวีไดอยางไร ดังนั้นผูวิจัยจึงสนใจในประเด็นการศึกษาอิทธิพลของ
การรับรูการนําเสนอบริการท่ีมีผลตอความเช่ือม่ันในผลิตภัณฑเคเบ้ิลทีวีทองถ่ิน 

เขตบางแค กรุงเทพมหานคร มีผูใชบริการเคเบ้ิลทีวีจํานวนหลายรายดวยกัน ซ่ึงสวน
ใหญใชบริการเคเบ้ิลทีวีของ บริษัท ไทยเคเบ้ิลทีวี กรุป จํากัด ไทยเคเบิ้ลทีวี มีพื้นท่ีท่ีใหบริการอยาง
กวางขวาง ท้ังเขตบางแค เขตบางขุนเทียน และ จังหวัดกาญจนบุรี ซ่ึงถือไดวาครอบครองตลาด
เคเบ้ิลทีวีไดมากเชนกัน  จะเห็นไดวาในปจจุบันไดมีธุรกิจเกี่ยวกับสัญญาทีวี ตางๆเขามาแขงขันกับ
ธุรกิจเคเบ้ิลทีวีอยางมากมาย แตธุรกิจเคเบ้ิลทีวียังคงมีการปรับตัวเพื่อใหธุรกิจอยูรอดในปจจุบันได 
ดวยเหตุนี้ ผูวิจัยจึงมีแนวคิดท่ีจะศึกษาและประยุกตทฤษฎีตางๆ ท่ีมาบูรณาการ ใหเขากับงานวิจัย
เร่ืองนี้ ซ่ึงมีการปรับใหเขากับแนวคิดเกี่ยวกับ การรับรูการนําเสนอบริการ เคเบ้ิลทีวีทองถ่ิน จนเกิด
เปนปจจัยดวยตางๆ ของการรับรูการนําเสนอบริการ เคเบ้ิลทีวีทองถ่ิน คือ การรับรูการนําเสนอ
บริการ ดานความสามรถจูงใจของกิจการ ดานคุณภาพของผลิตภัณฑ ดานคุณภาพการบริการ และ
ดานราคาโดยถือเกณฑคุณคาท่ีลูกคาไดรับ ผูวิจัยเช่ือวา เม่ือผูบริโภคเกิดการรับรูการนําเสนอบริการ 
เคเบ้ิลทีวีทองถ่ินจากผูใหบริการ ในดานตางๆแลวจะมีผลทําใหผูบริโภคเกิด ความเช่ือม่ันใน
ผลิตภัณฑ เคเบ้ิลทีวีทองถ่ินและเปนสาเหตุท่ีทําใหผูบริโภคยังคงใชบริการเคเบ้ิลทีวีทองถ่ิน ผูวิจัย
จงึนํามาเขียนเปนกรอบแนวคิดการวิจัยได ดังน้ี 

วตัถุประสงค์ของการวจัิย 

การวิจยัคร้ังนีผู้วิจัยไดตั้งความมุงหมายไวดังนี ้
1.  เพื่อศึกษาการรับรูการนําเสนอบริการเคเบ้ิลทีวีทองถ่ินประกอบดวย ดานความ 

สามารถในการจูงใจของกจิการ ดานคุณภาพของผลิตภัณฑ ดานคุณภาพการบริการ และดานราคา
โดยถือเกณฑคุณคาท่ีลูกคาไดรับ  

2.  เพื่อศึกษาความเช่ือม่ันในผลิตภัณฑเคเบิ้ลทีวีทองถ่ิน 
3.  เพื่อศึกษาการรับรูการนําเสนอบริการเคเบ้ิลทีวีทองถ่ิน ดานความสามรถในการจูง

ใจของกิจการ มีอิทธิพลตอความเช่ือม่ัน ในผลิตภัณฑเคเบิ้ลทีวีทองถ่ิน  
4.  เพื่อศึกษาการรับรูการนําเสนอบริการเคเบ้ิลทีวีทองถ่ิน ดานคุณภาพของผลิตภัณฑ 

มีมีอิทธิพลตอความเช่ือม่ัน ในผลิตภัณฑเคเบ้ิลทีวีทองถ่ิน 
5.  เพื่อศึกษาการรับรูการนําเสนอบริการเคเบ้ิลทีวีทองถ่ิน ดานคุณภาพการบริการ       

มีอิทธิพลตอความเช่ือม่ัน ในผลิตภัณฑเคเบิ้ลทีวีทองถ่ิน 
6.  เพื่อศึกษาการรับรูการนําเสนอบริการเคเบ้ิลทีวีทองถ่ิน ดานราคาโดยถือเกณฑคุณ

คาท่ีลูกคาไดรับ มีอิทธิพลตอความเช่ือม่ัน ในผลิตภัณฑเคเบ้ิลทีวีทองถ่ิน 
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ขอบเขตของการวจัิย 

ศึกษาอิทธิพลของการรับรูการนําเสนอบริการท่ีมีผลตอความเช่ือม่ันในผลิตภัณฑ
เคเบ้ิลทีวีทองถ่ิน กรณีศึกษา เขตบางแค กรุงเทพมหานคร ซ่ึงมีตัวแปร ดังนี้  
 ขอบเขตด้านเนื้อหา ศึกษาการรับรูการนําเสนอบริการท่ีประกอบดวย 5 ดานคือ
ความสามารถในการจูงใจของกิจการ คุณภาพของผลิตภัณฑ คุณภาพการบริการ ราคาโดยถือเกณฑ
คุณคาท่ีลูกคาไดรับ และความเช่ือม่ันในผลิตภัณฑ ของผูใชบริการเคเบ้ิลทีวีทองถ่ินวามีการรับรู
และความเช่ือม่ันอยางไร และ ศึกษาการรับรูการนําเสนอบริการของผูใชบริการมีอิทธิพลตอความ
เช่ือม่ันในผลิตภัณฑเคเบ้ิลทีวีทองถ่ิน            
 ขอบเขตด้านประชากรและตัวอย่าง ประชากรและกลุมตัวอยางท่ีใชในการศึกษาคร้ังนี้
คือ กลุมผูใชบริการ เคเบ้ิลทีวีทองถ่ิน เขตบางแค กรุงเทพมหานคร กําหนดกลุมตัวอยางตาม
แนวทางของ Yamane (1967) ไดขนาดกลุมตัวอยาง จํานวน 400 คน  
 ขอบเขตด้านพืน้ที ่พื้นท่ีท่ีใชในการศึกษา ไดแก ครัวเรือนท่ีใชบริการเคเบ้ิลทีวีทองถ่ิน 
ในเขตบางแค กรุงเทพมหานคร 
 ขอบเขตด้านระยะเวลา ระยะเวลาที่ทําการศึกษา ทําการเก็บรวบรวมขอมูลระหวาง
เดือน กันยายน-ตุลาคม 2556 
 
กรอบแนวคดิในการวจัิย 

จากการทดสอบทฤษฎี วรรณกรรม และผลการวิจัยท่ีเกี่ยวของ หลังจากนั้นจึงทําการ
เก็บรวบรวมขอมูล และวิเคราะหขอมูลเบ้ืองตน สามารถสังเคราะหและนํามา บูรณาการไดเปน
กรอบแนวคิดไดดังนี้ 

ตัวแปรอสิระ           ตัวแปรตาม 
              (Independent Variables)         (Dependent Variable) 

 
 
 
 

 
 
 

การรับรู้การนําเสนอบริการเคเบิล้ทวีท้ีองถิ่น 

 ความสามารถในการจูงใจของกิจการ        

 คุณภาพของผลิตภัณฑ                               
 คุณภาพการบริการ 

 ราคาโดยถือเกณฑคุณคาที่ลูกคาไดรับ 

 

ความเช่ือมัน่ใน 
ผลติภัณฑ์ เคเบิล้ทวีท้ีองถิ่น 
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สมมุติฐานในการวจัิย 

1.  การรับรูการนําเสนอบริการเคเบ้ิลทีวีทองถ่ิน ดานความสามารถในการจูงใจของ
กิจการ มีอิทธิพลทางบวกตอความเช่ือม่ัน ในผลิตภัณฑเคเบ้ิลทีวีทองถ่ิน 

2.  การรับรูการนําเสนอบริการเคเบ้ิลทีวีทองถ่ิน ดานคุณภาพของผลิตภัณฑ มีอิทธิพล
ทางบวกตอความเช่ือม่ัน ในผลิตภัณฑเคเบ้ิลทีวีทองถ่ิน 

3.  การรับรูการนําเสนอบริการเคเบ้ิลทีวีทองถ่ิน ดานคุณภาพการบริการ มีอิทธิพล
ทางบวกตอความเช่ือม่ัน ในผลิตภัณฑเคเบ้ิลทีวีทองถ่ิน 

4.  การรับรูการนําเสนอบริการเคเบ้ิลทีวีทองถ่ิน ดานราคาโดยถือเกณฑคุณคาท่ีลูกคา
ไดรับ มีอิทธิพลทางบวกตอความเช่ือม่ัน ในผลิตภัณฑเคเบ้ิลทีวีทองถ่ิน 
 
ประโยชน์ทีค่าดว่าจะได้รับ 

1.  เพื่อใหทราบวาในการรับรูการนําเสนอบริการเคเบ้ิลทีวีทองถ่ิน มีปจจัยใดบางท่ีมี
อิทธิพลทางบวกตอความเช่ือม่ัน ในผลิภัณฑเคเบ้ิลทีวีทองถ่ิน ในเขตบางแค กรุงเทพมหานคร 

2.  เพื่อเปนประโยชนทางวิชาการในการศึกษาหาความรูในเร่ืองอ่ืนๆท่ีเกี่ยวของตอไป 
3.  เพื่อเปนประโยชนสําหรับองคกร หรือผูประกอบการที่ทําธุรกิจ การใหบริการทาง

สัญญาณทีวี หรือเครือขายโทรทัศนตางๆ ในการชวยสรางความไดเปรียบในการแขงขัน 
 
นิยามศัพท์เฉพาะ 

 เคเบิล้ทีวีท้องถ่ิน หมายถึง โทรทัศนผานสายเคเบิล หรือ เคเบิลทีวีทองถ่ิน เปนระบบ
การสงสัญญาณรายการโทรทัศนไปถึงผูชมทางบานผานสายเคเบิล แทนการสงสัญญาณทางอากาศ 

การรับรู้การนําเสนอบริการเคเบิ้ลทีวีท้องถ่ิน หมายถึง การที่ลูกคารับรูการนําเสนอ 
บริการจากผูใหบริการเคเบ้ิลทีวี หรือกิจกรรมการดําเนินการตางๆ ท่ีตอบสนองความตองการของ
ลูกคาในการใหบริการเคเบ้ิลทีวีทองถ่ิน  

ความสามรถในการจูงใจของกิจการ หมายถึง ลักษณะทางดานตางๆของกิจการท่ี
สามารถ ดึงดูดใหลูกคาใชบริการเคเบ้ิลทีวีทองถ่ิน เชน เปนยี่หอท่ีมีช่ือเสียง ช่ือเสียงของบริษัท มี
สัญลักษณท่ีจดจําไดงาย แรงจูงใจท่ีทําใหลูกคาตัดสินใจใชบริการโดยใชความรูสึกดานอารมณหรือ
ใชเหตุผลในการตัดสินใจ  
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คุณภาพของผลิตภัณฑ์ หมายถึง ลักษณะทางกายภาพและคุณภาพของเคเบ้ิลทีวี
ทองถ่ินตองมีคุณภาพ โดยท่ีผูบริโภคสามารถรับรูไดเองเม่ือใชบริการไปแลว หรือเคเบ้ิลทีวีตองมี
การส่ือใหรูวาเคเบ้ิลทีวีมีคุณภาพในการใชงานจริง และตองสามารถตอบสนองความจําเปนและ
ความตองการของลูกคาไดเปนอยางดี เชน มีการรับประกันสินคา ชองสัญญาณทีวีมีความ
หลากหลาย เปนตน 

คุณภาพการบริการ หมายถึง การบริการท่ีทําใหลูกคาเกิดความประทับใจในการใช
บริการเคเบิ้ลทีวีทองถ่ิน คือพนักงานท่ีใหคําแนะนํา ณ จุดขาย หรือแนะนําผานทางการติดตอทาง
โทรศัพท หรือ มีบริการติดต้ังผลิตภัณฑใหฟรี หรือสามารถโทรศัพทส่ังซ้ือได มีการแกไขปญหาท่ี
เกิดไดจากสัญญาณขัดของ เปนตน 

ด้านราคาโดยถือเกณฑ์คุณค่าที่ลูกค้าได้รับ หมายถึง การต้ังราคาโดยคํานึงถึงคุณคาท่ี
ลูกคารับรูในผลิตภัณฑเคเบ้ิลทีวีทองถ่ิน เชน ท่ีมีแพ็คเกจตางๆท่ีเหมาะสม ท่ีมีระยะเวลาการใช
บริการและราคาท่ีตางกันใหลูกคาเลือกใชไดตามความตองการและลูกคายอมรับในแพ็คเกจ 
คาบริการมีราคาถูกเหมาะสมกับคุณภาพบริการ เปนตน 

ความเช่ือมั่นในผลิตภัณฑ์ เคเบิ้ลทีวีท้องถ่ิน หมายถึง ความเช่ือม่ันในผลิตภัณฑ เปน
ตัดสินใจวาผลิตภัณฑและบริการตรงกับความตองการของผูบริโภค ความเชื่อม่ันเกิดจากการไดรับ
ขาวสารเกี่ยวกับผลิตภัณฑ และบริการนั้นความศรัทธาท่ีมีตอเคร่ืองหมายการคานั้นรวมกันอาจเปน
พฤติกรรมหลังการซ้ือ ท่ีลูกคามีพฤติกรรมท่ีตอบสนองความพอใจหรือไมพอใจจากการใช เม่ือใช
แลวมีความรูสึกพอใจ และจะกลับมาใชอีก มีการแนะนําและบอกตอ พรอมท่ีจะซ้ือหรือใชบริการ
หากมีผลิตภัณฑรูปแบบใหม มีความม่ันใจในตัวผลิตภัณฑหรือบริการ ของเคเบ้ิลทีวีทองถ่ิน 
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 บทที2่ 

วรรณกรรมทีเ่กีย่วข้อง 

 จากการศึกษาทฤษฎีตลอดจนเอกสารและงานวิจัยท่ีเกี่ยวของจึงนํามาสรางกรอบ
แนวคิดในการวิจัยสําหรับการศึกษาปจจัยสาเหตุ มาใชประกอบอางอิงตามหัวขอ ดังนี้ 

1.  เคเบ้ิลทีวีทองถ่ิน 
2.  แนวคิดทฤษฎีท่ีเกีย่วกับการบริการท่ีลูกคารับรู 
3.  แนวคิดเกีย่วกับแรงจูงใจ 
4.  กลยุทธของผลิตภัณฑ 
5.  แนวคิดและทฤษฎีเกีย่วกบัความเช่ือม่ันและความไววางใจ 
6.  งานวิจยัท่ีเกี่ยวของ 

 

1.  เคเบิล้ทวีถ้ีองถ่ิน 

โทรทัศนผานสายเคเบิล หรือเรียกอยางงายวา เคเบิลทีวี (อังกฤษ: Cable Television) 
เปนระบบการสงสัญญาณรายการโทรทัศนไปถึงผูชมทางบานผานสายเคเบิล แทนการสงสัญญาณ
ทางอากาศ เร่ิมนํามาใชเปนคร้ังแรกในโลกเมื่อป พ.ศ. 2491 แตเดิมจะใชในภูมิประเทศท่ีเปนภูเขา
หรือหุบเขา เพื่อเพิ่มความสามารถในการรับภาพใหดียิ่งข้ึน ปจจุบันพัฒนาเปนการสงสัญญาณโดย
ใชสายไฟเบอรออปติก และเปนทางเลือกหนึ่งสําหรับการสงสัญญาณโทรทัศน ระบบการบอกรับ
เปนสมาชิก 

โทรทศัน์ผ่านสายเคเบิล้ใน ระดับท้องถ่ิน   
 โทรทัศนผานสายเคเบิลระดับทองถ่ิน (อังกฤษ: Local Cable Television) เปนช่ือเรียก
ผูใหบริการสงสัญญาณโทรทัศนผานสายเคเบิล ไปยังบานเรือนท่ีเปนสมาชิกโดยตรง ซ่ึงมีเขตการ
ใหบริการอยูในแตละทองถ่ินของประเทศไทย ถือเปนธุรกิจขนาดกลาง มีรายไดจากการจําหนาย
บริการแกสมาชิก ซ่ึงผูใชบริการจะอาศัยอยูในแถบชานเมือง หรือตัวเมืองในตางจังหวัด เนื่องจาก
คุณภาพในการสงสัญญาณโทรทัศนระบบนี้ ใหความคมชัดมากกวาการใชเสาอากาศ และยังมีชอง
รายการใหรับชมเปนจํานวนมาก  ผูประกอบการโทรทัศนผานสายเคเบิลท่ัวประเทศ รวมตัวกัน
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กอตั้งสมาคมเคเบิลทีวีแหงประเทศไทยอยางเปนทางการ เม่ือป พ.ศ. 2536 โดยมีสมาชิกท้ังส้ิน 250 
บริษัทท่ัวประเทศ ซ่ึงครอบคลุมเครือขายรวม 500 สถานีฯ และมีสมาชิกกวา 2,000,000 ราย
ผูประกอบการโทรทัศนผานสายเคเบิลระดับทองถ่ิน ซ่ึงมีผูรับบริการรวมกวา 1.5 ลานรายท่ัว
ประเทศ เปนผูครองสวนแบงการตลาดเดิมมาตลอด แตภายหลังมีผูประกอบการรายใหมเพิ่มข้ึน
มาก ทําใหในชวงสิบปหลังมาน้ีมีการแขงขันสูง เนื่องจากผูใหบริการรายใหมแทบไมตองลงทุน
เพิ่มเติม เพราะมีการเดินสายเคเบิลครอบคลุมพื้นท่ีกลุมเปาหมายอยูแลว ไมตองมีโครงขายใหญโต 
เพียงครอบคลุมจังหวัดของตนเองก็เพียงพอ เฉพาะผูประกอบการรายยอย ขณะนี้มีไมต่ํากวา 1,000 
รายท่ัวประเทศ โดยมีท้ังท่ีข้ึนทะเบียนอยางถูกตอง และท่ีลักลอบประกอบการอยู ตามทองถ่ิน
หางไกล และตามหุบเขาตางๆ (กรุงเทพธุรกิจ, 2555) 

จากขอมูลเกี่ยวกับเคเบ้ิล อาจจะสรุปไดวา เคเบ้ิลทีวีทองถ่ิน หมายถึง โทรทัศนผาน
สายเคเบ้ิล หรือเรียกอยางงายวา เคเบิ้ลทีวี  เปนระบบการสงสัญญาณรายการโทรทัศนไปถึงผูชม
ทางบานผานสายเคเบิล แทนการสงสัญญาณทางอากาศ ท้ังนี้ผูวิจัยไดศึกษาประวัติความเปนมา และ
ลักษณะของการใหบริการเคเบ้ิลทีวี จากหลายเอกสาร และขาวสารตางๆ ท้ังในอดีตและปจจุบัน จะ
เห็นไดวาธุรกิจเคเบ้ิลทีวี มีจํานวนมากข้ึนและยังมีผูบริโภคจํานวนมากรายที่ยังคงใชบริการเคเบิ้ล
ทีวีทองถ่ิน ผูวิจัยจึงไดนําเคเบ้ิลทีวีทองถ่ิน มาเปนประเด็นหลักในการศึกษาคร้ังนี้ โดยกําหนดกลุม
ตัวอยางท่ีใชบริการเคเบ้ิลทีวีเปนหลัก 
 
2.  แนวคดิทฤษฎทีีเ่กีย่วกบัการบริการทีลู่กค้ารับรู้ 

เสรี วงษมณฑา (2542: 32-46) การรับรู (Perception) เปนกระบวนการท่ีบุคคลเลือก
ขอมูลและตีความ ขอมูลเพื่อกําหนดตามท่ีมีความหมาย การรับรูเปนส่ิงท่ีสําคัญมากในแงการตลาด 
จนมีคํากลาวท่ีวา“สงครามการตลาดเปนความจริงไมใชสงครามสินคาแตเปนสงครามการสรางการ
รับรู” ซ่ึงหมายถึงการแขงขันทางดานการตลาด ไมใชการแขงขันกันเพียงทําใหสินคาดีเทานั้น แต
จะแขงขันกันในดานการสรางภาพพจนท่ีจะใหผูบริโภคเกิดการรับรูที่ดี สินคาก็สามารถขายได แต
สินคาท่ีสรางภาพพจนท่ีดี ผูบริโภคเกิดการรับรู แลวไมประสบความสําเร็จนั้นสาเหตุเพราะสินคา
ไมมีคุณภาพจนผูบริโภครับไมได 

ชิติภา สุขพลํา (2548) ไดใหความหมายการรับรูวา เปนกระบวนการในการรับ
ประมวลผล และตีความ ซ่ึงเปนอาการตอบสนอง ตอส่ิงเรา ท่ีอยูรอบตัว เพื่อประเมินคาตัดสินใจ
และแสดงพฤติกรรมตอส่ิงเรานั้นอยางใดอยางหนึ่ง โดยการรับรูเปนเร่ืองของ ปจเจกบุคคล การ
รับรูจะเปนแนวกําหนดพฤติกรรมในการส่ือสารระหวางกันของบุคคล 
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 ยุดา รักไทย และคณะ (2543) กลาวถึงการรับรูวา เราจะไมสามารถชวยใหอีกฝายรับมือ
กับความจริง โดยเฉพาะความจริงท่ีไมนาฟงได ถาเราไมแสดงออกถึงการรับรูในความรูสึกของเขา
และผลกระทบท่ีเขาไดรับ การรับรูของเรานั้นจะชวยลดความรุนแรงของผลกระทบจากคําพูดของ
เราได 

Zeithaml and Bitner (1996, อางถึงใน ภิญญาพัชญ ดอกอุบล, 2555: 14) ไดรวบรวม
ปจจัยตาง ๆ ซ่ึงจะมีอิทธิพลหรือสงผลกระทบตอการรับรูเกี่ยวกับการบริการของลูกคา โดยปจจัย
เบ้ืองตน 4 ประการซ่ึงจะมีอิทธิพลตอการรับรู ของลูกคา นั้นคือการติดตอระหวางผูใหบริการและ
ลูกคา (Service Encounter) หลักฐานของการใหบริการ (Evidence of Service) ภาพพจน (Image) 
และราคา (Price) ปจจัยเหลานี้ถือเปนหลักฐานหรือประจักษพยานซ่ึงผูใหบริการจําเปนตองยอมรับ
และมีความเขาใจเพื่อจะนําไปสูการวางแผน และการกําหนดกลยุทธเพ่ือชวยในการจัดการรูปแบบ
การรับรูของลูกคาเกี่ยวกับการบริการ ใหอยู บนพื้นฐานเกี่ยวกับการเพิ่มคุณภาพ ความพึงพอใจและ
คุณคาของการบริการ ปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการรับรูเกี่ยวกับบริการของลูกคา ประกอบดวย  

1.  การติดต่อระหว่างผู้ให้บริการและลูกค้า (Service Encounter)   
การติดตอใหบริการระหวางผูใหบริการ หมายถึง การสรางกรอบการรับรูของลูกคา 

เม่ือ ลูกคามีการติดตอกับผูใหบริการ ลูกคาเหลานี้จะกลายเปนสวนหนึ่งและอยูในชวงเวลา ณ 
ขณะนั้น (Moment of Truth) โดยท่ัวไปการติดตอระหวางผูใหบริการและลูกคาแบงออกไดเปนสาม
ประเภท ประกอบดวย การติดตอในสถานท่ีหางไกล การติดตอผานทางโทรศัพทและการติดตอ
โดยตรงกับ ลูกคา การนําเอาเทคนิคตาง ๆ เขามาใชสามารถชวยใหลูกคาเกิดความพอใจและเกิด
ความไมพึงพอใจได  

2.  หลกัฐานของการบริการ (Evidence of Service)   
 เนื่องจากลักษณะของการบริการที่จับตองไมได ลูกคามักจะมองหาหลักฐานอ่ืน ๆ 
เกี่ยวกับการ บริการทุกคร้ังท่ีลูกคาทําการประเมินและตัดสินใจกอนท่ีจะเขามาใชบริการ 
ตัวอยางเชน เม่ือคุณไป ตางจังหวัดและตองการเขารานเสริมสวยหรือรับประทานอาหารใน
ภัตตาคารแหงหนึ่ง คุณอาจจะ ตองพิจารณาวารานหรือภัตตาคารมีการตกแตงอยางไร มีความ
สะอาดหรือไม พนักงานบริการมีพฤติกรรมอยางไร เปนตน 

3.  ภาพพจน์ (Image)     
 ภาพพจน หมายถึง “การรับรูของผูบริโภคเกี่ยวกับตัวองคกรซ่ึงจะสะทอนและฝงตรึง
อยูในความทรงจําของผูบริโภค” ภาพพจนเกี่ยวกับองคกรจะกระทําตัวเสมือนตัวกล่ันกรองซ่ึงจะมี
อิทธิพลตอการรับรูของลูกคาเม่ือลูกคาเขามาใชบริการ 
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4.  ราคา (Price)     
 กลยุทธดานราคามักจะถูกนํามาใชเปนดัชนีช้ีวัดสําหรับคุณภาพการบริการ โดยลูกคา 
อาจจะทําการประเมินคุณภาพของบริการท่ีพวกตนจะเขาไปใชโดยพิจารณาจากราคาคาบริการที่ 
แสดงไว ดังนั้นราคาคาบริการจะมีอิทธิพลตอระดับของการรับรูของลูกคาเกี่ยวกับคุณคาของการ
บริการ 

จาก แนวคิดขางตน สรุปไดวา การรับรูการนําเสนอบริการของผูบริโภค ข้ึนอยูกับการ
นําเสนอบริการของผูใหบริการ วาจะสารารถเสนอผลิตภัณฑหรือบริการนั้นใหผูบริโภครับรูได
อยางไร โดยท่ีตัวของผูบริโภคจะรับรูไดเอง ในการประเมินคุณภาพของบริการของสถานบริการ
ตาง ๆ ตองพิจารณาระดับความพึงพอใจ ท่ีลูกคาไดรับจากปจจัยคุณภาพ (Service Characteristics 
and Attributes) ตาง ๆตลอดระยะเวลาท่ีใชบริการอยูนั้น จนเสร็จส้ินกระบวนการรับบริการหนึ่ง ๆ 
หรือเสร็จวงจรบริการหนึ่ง ๆ  

ผูวิจัยจึงไดนําแนวคิดนี้ มาประกอบกับการเปนขอมูลทําการวิจัย เกี่ยวกับการรับรูการ
นําเสนอบริการของเคเบ้ิลทีวี จะทําใหทราบถึงการรับรูการนําเสนอบริการมีอิทธิผลตอความเช่ือม่ัน
ในผลิตภัณฑเคเบ้ิลทีวี  กระบวนการตัดสินใจบริการของผูบริโภค และระดับความคิดเห็นของ
ผูบริโภคในการเลือกใชบริการ ท่ีจะนําไปสูการนําแนวคิดเกี่ยวกับแรงจูงใจและกลยุทธผลิตภัณฑ 
ไปปรับใชใหผูบริโภคมีการรับรูในการบริการท่ีผูใหบริการเสนอ  

 
3.  แนวคดิเกีย่วกบัแรงจูงใจ 

เสรี วงษมณฑา (2542: 32-46) แรงจูงใจ (Motive) หมายถึง ปญหาท่ีถึงจุดวิกฤติท่ีทําให
ผูบริโภคมาสบายใจแรงจูงใจจึงเปนความตองการที่เกิดข้ึนรุนแรงบังคับใหคนเราคนหาวิธีมา
ตอบสนองความพึงพอใจโดยแรงจูงใจนั้นมีพืน้ฐานมาจากความจําเปน กลาวคือ ถาไมมีความจําเปน
ก็จะไมเกิดแรงจูงใจ และความจําเปนเม่ือเกิดความรุนแรงข้ึนก็จะกลายเปนความตองการ แตถา
ความตองการนั้นไมรุนแรงพอก็จะไมเกิดแรงจูงใจ ดังนั้น นักการตลาดจึงมีหนาท่ีกระตุนให
ผูบริโภคเกิดความตองการจนเขาสูจุดวิกฤติ ทําใหเกิดความไมสบายอยางรุนแรง จนตองคนหาวิธี
จะมาตอบสนองความ ตองการนั้น ๆ 

พิบูล ทีปะปาล (2545: 156-159) กลาวถึงสาเหตุ ของการเกิดแรงจูงใจไวดังนี้ 
  1.  แรงจูงใจท่ีเกิดจากตัวผลิตภัณฑ (Product buying motives) ไดแกแรงจูงใจท่ี เกิด

ข้ึนกับผูบริโภคท่ีจะตองซ้ือสินคาและบริการอยางใดอยางหน่ึงมา เพื่อสนองความตองการของ ตน
ใหไดรับความพอใจ เนื่องจากสินคาและบริการที่นําสนองความตองการนั้นมีมากมาย แตเงินท่ี จะ
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นํามาซ้ือสินคาเหลานั้นมีจํากัด ผูบริโภคจึงจําเปนตองตัดสินใจซ้ือสินคาอยางใดอยางหน่ึงตามกําลัง
อํานาจซ้ือของเขา 

  2.  แรงจูงใจท่ีเกิดจากเหตุผล (Rational buying motives) เปนแรงจูงใจท่ีเกิดจาก การ
ใครครวญพินิจพิจารณาของผูซ้ืออยางมีเหตุผลกอนวาทําไมจึงซ้ือสินคาชนิดนั้น แรงกระตุน 
ประเภทนี้ไดแก 

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
ผูซ้ือตัดสินใจซ้ือสินคา อันเปนผลมาจากอารมณ มีมากมายหลายประการ จําแนกออก ไดเปน
ประเภทตาง ๆ ไดเปน 

3.1.  การเอาอยางแขงดีกัน (Emulation) 
3.2.  ตองการจุดเดนเปนเอกเทศ (Individuality) 
3.3.  ตองการอนุโลมคลอยตามผูอ่ืน (Conformity) 
3.4.  ตองการความสะดวกสบาย (Comfort) 
3.5.  ตองการความสําราญเพลิดเพลินใจ (Entertainment and pleasure) 
3.6.  ความทะเยอทะยานมักใหญใฝสูง (Ambitions) 

  4.  แรงจูงใจท่ีเกิดจากการอุปถัมภรานคา (Patronage buying motives) การที่ผู ซ้ือ
ตองการซ้ือสินคาจากรานคาใดรานคาหนึ่งโดยเฉพาะนับไดวาเปนแรงจูงใจอยางหน่ึง ท้ังนี้อาจ เปน
เพราะเหตุดังตอไปนี้ 

4.1.  ใหบริการดีเปนที่พอใจ (Satisfactory services) 
4.2.  ราคายอมเยาสมเหตุสมผล (Reasonable prices) 
4.3. ทําเลที่ตั้งของรานสะดวกในการไปซ้ือ (Good access to location) 
4.4.  มีสินคาใหเลือกไดหลายอยาง (Abundant of assortments) 
4.5.  ช่ือเสียงของราน (Goodwill or image) 
4.6.  ความเคยชินเกี่ยวกับนิสัยการซ้ือ (Buying habits) 

จากแนวคิดขางตน สรุปไดวา แรงจูงใจในการซ้ือผลิตภัณฑ หรือการบริการของ
ผูบริโภคเกิดไดหลายสาเหตุดวยกัน เชน แรงจูงใจท่ีเกิดจากตัวผลิตภัณฑ ซ่ึงผลิตภัณฑเปนแรง
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ดึงดูดใหผูบริโภคตองซ้ือสินคานั้น แรงจูงใจท่ีเกิดจากเหตุผล ผูบริโภคจะมีการคิดกอนท่ีจะซ้ือ เชน
เพื่อความประหยัด ความเช่ือถือได ความทนทานถาวร ความสะดวกในการใช และแรงจูงใจท่ีเกิด
จากการอุปถัมภรานคา ท่ีทําใหลูกคาใชบริการแตรานเดิมเสมอ ดวยเหตุท่ีวา ใหบริการดีเปนท่ีพอใจ 
ราคายอมเยาสมเหตุสมผล ช่ือเสียงของราน มีสินคาใหเลือกไดหลายอยาง  

จากแนวคิดขางตนผูวิจัย ไดนํามาเปนสวนหนึ่งของการวิจัย ในเร่ืองของ การรับรูการ
นําเสนอบริการ ดานความสามารถในการจูงใจของกิจการ การท่ีผูบริโภคจะเกิดการรับรูได 
องคประกอบของการรับรูประการแรกคือ ผูใหบริการตองสามารถดึงดูใหผูบริโภคมาใชบริการของ
ตน และมีส่ิงท่ีจูงใจใหผูบริโภคใชบริการนั้นๆ เม่ือผูบริโภคเกิดการรับรูในส่ิงท่ีผูบริการเสนอ 
ผูบริโภคก็ยอมเกิดความเช่ือม่ันในกิจการนั้น ผูวิจัยจึงไดสรุปและใหความหมายของความสามารถ
ในการจูงใจของกิจการ วา ลักษณะทางดานตางๆของกิจการ ท่ีสามารถ ดึงดูดใหลูกคาใชบริการ
เคเบ้ิลทีวีทองถ่ิน เชน เปนยี่หอท่ีมีช่ือเสียง ช่ือเสียงของบริษัทท่ีมีคุณภาพ สัญลักษณท่ีจดจําไดงาย 
แรงจูงใจท่ีทําใหผูบริโภคทําการตัดสินใจใชบริการโดยใชความรูสึกดานอารมณหรือใชเหตุผลใน
การตัดสินใจ  

 
4.  กลยุทธ์ของผลติภัณฑ์ 

4.1.  กลยุทธ์ด้านผลิตภัณฑ์โดยถือเกณฑ์องค์ประกอบของผลิตภัณฑ์ (Product 
Component) เปนการพิจารณาถึงคุณสมบัติของผลิตภัณฑ ท่ีสามารถจูงใจตลาดไดโดยถือเกณฑ
คุณสมบัติ 3 ประการ คือ 
  4.1.1.  รูปลักษณะและคุณภาพของผลิตภัณฑ ลักษณะ ท่ีจําตอง และ
คุณภาพของผลิตภัณฑท่ีนําเสนอตอตลาดจะตองสามารถตอบสนองความจําเปนและความตองการ
ของลูกคาไดเปนอยางดี และตองดีกวาคูแขงขันดวย 
  4.1.2.  สวนประสมและคุณภาพบริการ ปจจัยสนับสนุน นอกจากจะตอง
คํานึงรูปลักษณะและคุณภาพของผลิตภัณฑแลวนักการตลาดจะตองคํานึงวาจะจัดบริการเสริมอะไร
ใหกับลูกคาไดบาง เพื่อใหลูกคาเกิดความประทับใจและเลือกใชผลิตภัณฑของบริษัท 

Gronroos (1990, อางถึงใน ธีรกิติ นวรัตน ณ อยุธยา, 2547: 6) กลาววา
การรับรูคุณภาพการบริการประกอบไปดวย 2 ลักษณะ คือ ลักษณะทางดานเทคนิคหรือผลที่ไดและ
ลักษณะตามหนาท่ีหรือความสัมพันธของ โดยท่ีคุณภาพดานเทคนิคเปนการพิจารณาเกี่ยวกับ ผู
ใหบริการจะใชเทคนิค อะไรท่ีจะทําใหลูกคาท่ีเขามาใชบริการเกิดความพอใจตามความตองการ
พื้นฐาน การรับรูคุณภาพท่ี  ดีเกิดข้ึนเม่ือความคาดหวังของลูกคาตรงกับการรับรู ท่ีไดจาก
ประสบการณท่ีผานมา ถาความคาดหวังของลูกคาตอการบริการหรือสินคานั้นสูง โดยท่ีความ
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คาดหวังตอคุณภาพจะไดรับ อิทธิพลจาก การส่ือสารทางการตลาด การส่ือสารแบบปากตอปาก
ภาพลักษณขององคกร และความตองการของลูกคาเอง สวนลักษณะตามหนาท่ีจะเปนการพิจารณา
จากผูท่ีใหบริการจะทําอยางไรใหการบริการดีเทากับการรับรูจากประสบการณของลูกคาท่ีผานมา 

แนวความคิดของ Parasuraman, Zeithaml and Berry (1985, อางถึงใน  
ธีรกิติ นวรัตน ณ อยุธยา, 2547: 183-186) เกี่ยวกับคุณภาพในการใหบริการจากการศึกษาของ 
Parasuraman และคณะ พบวาผลลัพธท่ีเกิดข้ึนจากการที่ลูกคาประเมินคุณภาพของการบริการที่เขา
ไดรับ เรียกวา “คุณภาพของการบริการที่ลูกคารับรู” (Perceived Service Quality) กับ “บริการที่รับรู 
” (Perceived Service) ซ่ึงก็คือประสบการณท่ีเกิดข้ึนหลังจากท่ีเขาไดรับบริการแลวนั่นเอง ในการ
ประเมินคุณภาพของการบริการดังกลาวนั้น ลูกคามักจะพิจารณาจากเกณฑท่ีเขาคิดวามีความสําคัญ 
10 ประการดังตอไปนี้  

1.  Reliability (ความไววางใจ) ความสามารถท่ีจะใหบริการ 
ตามท่ีไดสัญญากับลูกคาไวไดอยางถูกตอง โดยท่ีมิตองมีผูชวยเหลือ  

   2.  Tangibles (ส่ิงท่ีสามารถจับตองได) ลักษณะทางกายภาพ
ของอุปกรณ ส่ิงอานวยความสะดวก พนักงานและวัสดุท่ีใชในการส่ือสารตาง ๆ  

   3.  Responsiveness (การสนองตอบลูกคา) ความเต็มใจท่ีจะ
ใหบริการอยางรวดเร็วและยินดีท่ีจะชวยเหลือลูกคา  

   4.  Credibility (ความนาเช่ือถือ) ความซ่ือสัตยเช่ือถือไดของ
ผูใหบริการ  

   5.  Security (ความม่ันคงปลอดภัย) ปราศจากอันตรายความ
เส่ียงและความลังเลสงสัย  

   6.  Access (ความสะดวก) สามารถเขาถึงไดโดยสะดวก และ
สามารถติดตอส่ือสารไดงาย  

    7.  Communication (การส่ือสาร) การรับฟงลูกคาและให
ขอมูลท่ีจาเปนแกลูกคา โดยใชภาษาท่ีลูกคาสามารถเขาใจได  

    8.  Understanding the Customer (ความเขาใจลูกคา) พยายาม
ท่ีจะทาความรูจักและเรียนรูความตองการของลูกคา  

   9.  Competence (ความสามารถ) ความรูและทักษะท่ีจาเปน
ของพนักงาน ในการใหบริการลูกคา  

   10.  Courtesy (ความสุภาพและความเปนมิตร) คุณลักษณะ
ของพนักงานท่ีติดตอกับลูกคาในการแสดงออกถึงความสุภาพ เปนมิตร เกรงใจ และใหเกียรติลูกคา 
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  4.1.3.  ราคาโดยคือเกณฑคุณคาท่ีลูกคารับรู ในการต้ังราคานั้นจะตอง
คํานึงถึงคุณคาท่ีลูกคารับรู (Perceived Value) ในผลิตภัณฑ เพ่ือใหลูกคากลุมเปาหมายยอมรับใน
ผลิตภัณฑท่ีนําเสนอซ่ึงองคประกอบของผลิตภัณฑท้ัง 3 ประการรวมกันกลายเปนความสามารถใน
การจูงใจตลาดของผลิตภัณฑนักการตลาดจึงตองศึกษาองคประกอบของผลิตภัณฑ เพื่อใชเปน
แนวทางในการกําหนดนโยบายผลิตภัณฑ     
  ศิริวรรณ เสรีรัตน (2541) ไดกลาวไววา การกําหนดราคาการใหบริการ 
ควรมีความเหมาะสมกับระดับการใหบริการ ชัดเจน งายตอการจําแนกระดับบริการท่ีแตกตางกัน 
และเนื่องจากบริการเปนเปนส่ิงท่ีมองไมเห็น การตั้งราคาบางสวนจึงตองใหผูขายและผูซ้ือเขาใจวา 
มีอะไรบางรวมอยูในส่ิงท่ีเขากําลังซ้ือขาย แลกเปล่ียนกัน ท้ังนี้ก็เพื่อชวยบริษัทใหหลีกเล่ียงปญหา
ในการตั้งราคาอันจะเปนการนําไปสูลูกคาประจําท่ีพอใจเรา 

  Payne (2536, อางถึงใน พลอยไพลิน พงษกิตติพันธ, 2552: 17) ไดกลาว
ไววา ราคามีความสําคัญอยางยิ่งตอความสําเร็จของการดําเนินการกิจกรรมทางการตลาดของบริษัท
ในหลายๆประเด็น คือ 

  1.  ราคาเปนสวนประสมทางการตลาดเพียงประเภทเดียว ท่ีสามารถสราง
รายไดใหกับบริษัท 
   2.  ราคามีอิทธิพลยิ่งตอการรับรูของลูกคาในเร่ืองคุณคา และคุณภาพของ
บริการท่ีบริษัทนําเสนอ 

  3.  ราคามีผลกระทบตอการสรางภาพลักษณของการบริการ  
4.2.   กลยุทธ์ด้านผลติภัณฑ์โดยถือเกณฑ์ระดับของผลติภัณฑ์ 5 ระดับ (Five Product 

Levels) ระดับของผลิตภัณฑ 5 ระดับ (Five Product Levels) หมายถึง ลักษณะตางๆ 5 ประการของ
ผลิตภัณฑประกอบดวย 
  4.2.1. ประโยชนหลัก (Core Benefit) หมายถึง ประโยชนหรือบริการ
พื้นฐานสําคัญท่ีลูกคาตองการไดรับจากการซื้อสินคาและบริการ เชน ลูกคาโรงแรม ซ้ือการพัก
อาศัยเพื่อพักผอนนอนหลับ นักการตลาดตองมองตนเองในฐานนะเปนผูใหประโยชน 
  4.2.2.  ผลิตภัณฑพืน้ฐาน (Basic Product) หมายถึง ลักษณะทางกายภาพท่ี
ผูบริโภคสามารถสัมผัสหรือรับรูได ซ่ึงเปนสวนท่ีเสริมผลิตภัณฑใหทําหนาท่ีสมบูรณข้ึนหรือเชิญ
ชวนใหใชมากข้ึน ตัวอยาง หองพักในโรงแรมตองมีเตียงนอน หองน้ํา ผาเช็ดตัว โตะ ท่ีแตงตัว และ 
ตูเส้ือผา 
  4.2.3.  ผลิตภัณฑท่ีคาดหวัง (Expected Satisfaction) หมายถึง คุณสมบัติ
และเง่ือนไขท่ีผูซ้ือจะคาดหวังจะไดรับและใชเปนขอตกลงจากการซ้ือผลิตภัณฑ การเสนอ
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ผลิตภัณฑท่ีคาดหวังจะคํานึงถึงความพึงพอใจของลูกคาเปนหลัก (Customer Satisfaction) ตัวอยาง 
ลูกคาของโรงแรมคาดหวังวาจะพบกับเตียงนอนที่สะอาด ผาเช็ดตัวซักใหม ไฟสองทํางานและ
ความสงบในระดับหนึ่ง 
  4.2.4.  ผลิตภัณฑควบ (Augmented Product) หมายถึง ผลประโยชน
เพิ่มเติมหรือบริการท่ีผูซ้ือจะไดรับควบคูกับการซ้ือผลิตภัณฑ ประกอบดวย บริการกอนและหวัง
การขาย สวนใหญบริษัทจะจัดผลิตภัณฑควบโดยมอบใหกับคนกลางในรูปแบบตางๆ ดังนี้ 
   1) การติดต้ัง (Installation) 
   2) การขนสง (Transportation) 
   3) การรับประกัน (Insurance) 
   4) การใหสินเช่ือ (Credit) 
   5) การใหบริการอื่นๆ (Services) ซ่ึงอยูเหนือความคาดหวัง
ปกติของลูกคา 
  4.2.5.  ศักยภาพของผลิตภัณฑ (Potential Product) หมายถึง คุณสมบัติ
ของผลิตภัณฑใหมท่ีมีการเปลี่ยนแปลงหรือพัฒนาเพื่อตอบสนองความตองการของลูกคาในอนาคต 
บริษัทตองคนหาวิธีการใหมๆ เพื่อสรางความพึงพอใจใหกับลูกคาและสรางความแตกตางท่ีเดนชัด 

4.3.  กลยุทธ์ด้านคุณภาพผลติภัณฑ์ (Product Quality Strategy) คุณภาพผลิตภัณฑ 
(Product Quality) เปนการวัดประสิทธิผลของการทํางานและความคงทนของผลิตภัณฑ เชน อายุ
การใชงาน ความประหยัด ความมีมาตรฐาน เปนตน (ศิริวรรณ เสรีรัตน, 2541) 

4.4.  กลยุทธ์การสร้างความแตกต่าง (Differentiation) ใชหลักขอไดเปรียบทางการ
แขงขัน เคร่ืองมือในการสรางความแตกตางทางการแขงขัน ประกอบดวย 
  4.4.1.  การสรางความแตกตางดานผลิตภัณฑ หรือการนําเสนอผลิตภัณฑ
ท่ีเหนือกวา  
  4.4.2.  การสรางความแตกตางดานบริการ 
  4.4.3.  การสรางความแตกตางดานบุคลากร  
  4.4.4.  การสรางความแตกตางดานชองทางการจัดจําหนาย 
  4.4.5.  การสรางความแตกตางดานตางดานภาพลักษณ  
  4.4.6.  การสรางความแตกตางโดยการพัฒนาคุณภาพ และการใชหลักการ
บริหารคุณภาพโดยรวม (TQM) (ศิริวรรณ เสรีรัตน, 2541) 

4.5.  กลยุทธ์ตราสินค้า (Brand Strategy) ตราสินคา (Brand) หมายถึง ช่ือ (Name) คํา 
(Term) สัญลักษณ (Symbol) การออกแบบ (Design) หรือการประสมประสานทุกอยางเขาดวยกัน 
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เพื่อระบุถึงสินคาและบริการของผูขายรายหนึ่งหรือกลุมของผูขาย ซ่ึงจะทําใหสินคาของพวกเขา
แตกตางจากคูแขงขัน  

4.6.  กลยุทธ์ตําแหน่งผลติภัณฑ์/ตราสินค้า (Product2Brand Positioning Strategy) 
ตําแนงผลิตภัณฑ (Product Positioning) เปนกระบวนการในการออกแบบผลิตภัณฑหรือบริการ 
เพื่อแสดงตําแหนงท่ีเดนและมีคุณคาในจิตใจของผูบริโภคท่ีเปนเปาหมาย โดยส่ือสารลักษณะท่ี
แตกตางของตราสินคานั้น หรือเปนการกําหนดภาพพจนของตราสินคาเม่ือเปรียบเทียบกับคูแขง 
โดยใชกลยุทธการตลาดท่ีออกแบบเพื่อกําหนดภาพพจนเฉพาะอยางของตราสินคา 

จากแนวคิดขางตน คุณภาพของผลิตภัณฑเปนส่ิงสําคัญท่ีผูบริโภคใหความสําคัญ ซ่ึง
ถาผลิตภัณฑมีคุณภาพท่ีเหมาะสมตามท่ีผูบริโภคตองการ ผูบริโภคก็จะใชบริการผลิตภัณฑนั้นตอ
และเกิดความเช่ือม่ันท่ีจะใชบริการนั่นโดยไมเปล่ียนไปใชบริการอ่ืน ผูวิจัยจึงไดนํามาเปนสวนหนึ่ง
ของการวิจัย ในเร่ืองของการรับรูการนําเสนอบริการ ดานคุณภาพของผลิตภัณฑ  การรับรูคุณภาพ
การบริการ ขางตน ผูวิจัย ไดนํามาเปนสวนหน่ึงของการวิจัย ในเร่ืองของ การรับรูการนําเสนอ
บริการ ดานคุณภาพของการบริการ คุณภาพของการบริการที่ดีจะทําใหผูบริโภครับรูและสามารถ
ตอบสนองความตองการของผูบริโภคไดเปนอยางมาก สงผลทําใหเกิดความเช่ือมม่ันในผลิตภัณฑ  
การรับรูการนําเสนอบริการ ดานราคาโดยถือเกณฑคุณคาท่ีลูกคาไดรับ ราคาท่ีเหมาะสมกับคุณคาท่ี
ลูกคาควรจะไดรับ เปนส่ิงท่ีลูกคาคาดหวังกับผูใหบริการ  ถึงราคาแพงแตมีคุณภาพลูกคาก็ยอมใช
บริการ และใหความเช่ือม่ันในผลิตภัณฑนั้นๆ โดยไมเปล่ียนไปใชบริการอ่ืน  

สรุปไดวา สินคาประเภทบริการนั้นผูใหบริการจะตองพิจารณาแนวคิดทฤษฎีท่ี
เกี่ยวกับการบริการที่ ลูกคารับรู แรงจูงใจ และกลยุทธผลิตภัณฑ ในมุมมองของลูกคา เพื่อ
ตอบสนองความตองการของลูกคาใหความเช่ือม่ันในผลิตภัณฑ 
 

5.  แนวคดิและทฤษฎเีกีย่วกบัความเช่ือม่ันและความไว้วางใจ 

ความเช่ือม่ัน (Trust) เปนผลสะทอนใหเกิดความเช่ือม่ัน ความซ่ือสัตยของบุคคลท่ีมีตอ 
คุณลักษณะและความสามารถของบุคคลอ่ืน ความเช่ือม่ันของผูบริโภคสามารถประเมินไดจากความ
เช่ือม่ันของลูกคา ซ่ึงผูใหบริการ แตละรายจะไดรับความเช่ือม่ันจากลูกคาแตกตางกัน และจะเกิด
การประเมินไดเม่ือลูกคาไดรับการบริการแลวจะมีการเปรียบเทียบกับสัญญาท่ีผูใหบริการกําหนด
ไว ความเช่ือม่ันมีความสําคัญ อยางยิ่งในการกําหนดลักษณะขอผูกมัดเพื่อแสดงสัมพันธภาพ
ระหวางลูกคาและองคกร ความเช่ือม่ัน คือ สภาพความเปนจริงเม่ือคนจํานวนหนึ่งเกิดความเช่ือม่ัน
โดยเปนผูท่ีมีสวนรวมในการแลกเปล่ียนความเช่ือถือ (Reliability) และความซ่ือสัตยจริงใจ 



16 
 

(Integrity) โดยมีความสัมพันธใกลชิด และขนานกับกรอบแนวคิดทางการตลาดท่ีศึกษาเร่ือง
บุคลิกภาพ และจิตวิทยา  

Morgan and Hunt (1994, อางถึงใน เดชา ศิลปสนอง และดร.ไกรชิต สุตะเมือง, 2557: 
9) ความเช่ือม่ัน คือ ความเต็มใจท่ีจะวางใจตอหุนสวนการแลกเปล่ียนของคนคนหนึ่งดวยความ
เช่ือมั่น ซ่ึงมีกรอบแนวคิด คือ การรับรูวาผูบริโภคตองมีความเช่ือมั่นตอองคกรธุรกิจดวย ความ
สนใจอยางท่ีสุดในระหวางการใชบริการอยูนั้น ความเช่ือม่ันดังกลาวจะเกิดข้ึนเม่ือผูบริโภค 
พิจารณาผูใหบริการท่ีเปนทางเลือก 2 ประการ คือ ความนาเช่ือถือมากท่ีสุดและมีความซื่อสัตย 
จริงใจอยาง  

Moorman, Zaltman and Deshpande (1992, อางถึงใน ธีรพงษ เท่ียงสมพงษ, 2551: 29) 
ความเช่ือม่ัน คือ พื้นฐานของความสัมพันธทางการติดตอส่ือสารในการใหบริการแกลูกคา องคกร
จําเปนตองเรียนรูทฤษฎีความสัมพันธใกลชิด ความคุนเคยเพื่อครองใจลูกคา ซ่ึง ประกอบดวย 5 C 
ไดแก การส่ือสาร (Communication) ความดูแลและการให (Caring and Giving)การใหขอผูกมัด 
(Commitment) ท่ีเกี่ยวพันกับลูกคา การใหความสะดวกสบาย (Comfort) หรือ ความสอดคลอง 
(Compatibility) การแกไขสถานการณความขัดแยง (Conflict) และการใหความไววางใจ (Trust) 
ความไววางใจเปนความเช่ือและความคาดหวังท่ีถูกพัฒนาข้ึนภายในตัวบุคคลและเปน สวนหนึ่ง
ของบุคลิกภาพ ดังนั้นบุคคลตาง ๆ จึงมีความผันแปรไปตามความเช่ือของ เขาเหลานั้น ความ
ไววางใจของบุคคลจะสงผลใหเกิดปฏิกิริยาซํ้า ๆ กับผูท่ีเขาไววางใจ บุคคล สามารถไดรับความ
ไววางใจจากผูอ่ืนไดโดยการสรางส่ิงท่ีเขาเหลานั้นคาดหวัง 

จากแนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับความเช่ือม่ันของผูใชบริการ เบ้ืองตน สรุปไดวา ความ
เช่ือม่ันของผูบริโภคสามารถประเมินไดจากผูใหบริการ ผูใหบริการแตละรายจะไดรับความเช่ือม่ัน
จากลูกคาแตกตางกัน และจะเกิดการประเมินไดเม่ือลูกคาไดรับการบริการแลว ความเชื่อม่ันมี
ความสําคัญ อยางยิ่งในการกําหนดลักษณะขอผูกมัดเพื่อแสดงสัมพันธภาพระหวางลูกคาและ
องคกร  

ความเช่ือม่ันจะเกิดข้ึนได เม่ือผูใหบริการ บริการดวยความเต็มใจ ความเช่ือม่ันดังกลาว
จะเกิดข้ึนเม่ือผูบริโภค พิจารณาผูใหบริการเกี่ยวกับ  ความนาเช่ือถือมากท่ีสุดและมีความซ่ือสัตย 
อยางจริงใจ ความยุติธรรม ความรับผิดชอบ การติดตอส่ือสารในการใหบริการแกลูกคา องคกร
จําเปนตองมี การส่ือสาร ความดูแลและการให การใหขอผูกมัด  ท่ีเกี่ยวพันกับลูกคา การใหความ
สะดวกสบาย หรือ ความสอดคลอง การแกไขสถานการณความขัดแยง  และการใหความไววางใจ 
และส่ิงท่ีสามารถสรางความเช่ือม่ันใหผูบริโภค อีกอยาง คือ ความนาเช่ือถือของบริษัท สินคาและ
บริการมีคุณภาพดี การทําใหลูกคาเกิดความสนใจกอนเปนเจาของ   
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จากขอมูลขางตน ผูวิจัยนํามาเปนขอมูลเกี่ยวกับ ความเชื่อม่ันในผลิตภัณฑเคเบ้ิลทีวี
ของผูบริโภค ซ่ึงจากขอมูลเกี่ยวกับการรับรู ในดานตางๆ เม่ือผูบริโภคเกิดการรับรู ในส่ิงท่ีผู
ใหบริการเสนอแกผูบริโภคและตรงกับความตองการท่ีผูบริโภคคาดหวัง ผูบริโภคยอมเกิดความ
เช่ือม่ันในผลิตภัณฑนั่นๆโดยผูวิจัยใหความหมายความเช่ือม่ันในผลิตภัณฑเคเบ้ิลทีวีวา  ความ
เช่ือม่ันในผลิตภัณฑ เคเบ้ิลทีวีทองถ่ิน หมายถึง ความเชื่อม่ันในผลิตภัณฑและบริการเปนการ
ประเมิน และตัดสินใจวาผลิตภัณฑและบริการตรงกับความตองการของผูบริโภค ความเชื่อม่ันเกิด
จากการไดรับขาวสารเกี่ยวกับผลิตภัณฑ และบริการนั้น ความศรัทธาท่ีมีตอเครื่องหมายการคานั้น
รวมกันอาจเปนพฤติกรรมหลังการซ้ือ ท่ีลูกคามีพฤติกรรมท่ีตอบสนองความพอใจหรือไมพอใจจาก
การใช เม่ือใชแลวมีความรูสึกพอใจ และจะกลับมาใชอีก มีการแนะนําและบอกตอ พรอมท่ีจะซ้ือ
หรือใชบริการหากมีผลิตภัณฑรูปแบบใหม มีความม่ันใจในตัวผลิตภัณฑหรือบริการ ของเคเบ้ิลทีวี
ทองถ่ิน 

 
6.  งานวจัิยทีเ่กีย่วข้อง 

ในการศึกษาคร้ังนี้ไดทําการศึกษาคนควาจากรายงานการวิจัยตางๆ ท่ีเกี่ยวของ ดังนี้
 จารุวัทน ทิฆัมพรไพโรจน และคณะ (2554) การวิจัยคร้ังนี้ เปนการศึกษา การใช
บริการที่จะทําใหผูบริโภคเกิดความเช่ือม่ันในผลิตภัณฑ 3G ของ AIS โดยมีวัตถุประสงคคือ (1) 
เพื่อศึกษาการรับรูการนําเสนอบริการ3G ของ AIS (2) เพื่อศึกษาความเช่ือม่ันในผลิตภัณฑ 3G ของ 
AIS (3) เพื่อศึกษาการรับรูการนําเสนอบริการ 3G ของ AIS ดานความสามรถในการจูงใจของ
กิจการ มีอิทธิผลทางบวกตอความเชื่อม่ันในผลิตภัณฑ 3G ของ AIS (4) เพื่อศึกษาการรับรูการ
นําเสนอบริการ 3G ของ AIS ดานคุณภาพของผลิตภัณฑ มีอิทธิผล ทางบวกตอความเช่ือม่ันใน
ผลิตภัณฑ 3G ของ AIS (5) เพ่ือศึกษาการรับรูการนําเสนอบริการ 3G ของ AIS ดานคุณภาพการ
บริการ มีอิทธิผล ทางบวกตอความเชื่อม่ันในผลิตภัณฑ 3G ของ AIS (6) เพ่ือศึกษาการรับรูการ
นําเสนอบริการ 3G ของ AIS ดานราคาโดยถือเกณฑคุณคาท่ีลูกคาไดรับ มีอิทธิผลทางบวกตอความ
เช่ือม่ันในผลิตภัณฑ 3G ของ AIS 

กลุมตัวอยางท่ีใชในการวิจัยคือ ผูใชบริการ เคเบ้ิลทีวีทองถ่ิน ท่ีอยูในเขตอําเภอหัวหิน 
จังหวัด ประจวบคีรีขันธ เนื่องจากไมทราบจํานวนประชากรที่แนนอน และประชากรมีขนาดใหญ
จึงกําหนดขนาดตัวอยาง (n) เทากับ 384 คน วิเคราะหขอมูลโดยใชเคร่ืองมือทางสถิติในการ
วิเคราะหการถดถอยอยางงาย พบวาการรับรูการนําเสนอบริการในทุกดวนมีอิทธิพลทางบวกตอ
ความเช่ือม่ันในผลิตภัณฑ 3G ของ AIS 
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สุชีน เองฉวน (2553 ) เพื่อศึกษาพฤติกรรมการใชบริการเคเบ้ิลทีวีในจังหวัดกระบ่ี เพื่อ
ศึกษาระดับปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการเคเบ้ิลทีวีในจังหวัดกระบ่ี เพ่ือเปรียบเทียบ
ปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการเคเบ้ิลทีวีในจังหวัดกระบ่ี จําแนกตามปจจัยสวนบุคคล 
และเพ่ือศึกษาความสัมพันธระหวางพฤติกรรมการใชบริการเคเบ้ิลทีวีกับปจจัยท่ีมีผลตอการ
ตัดสินใจเลือกใชบริการเคเบ้ิลทีวีในจังหวัดกระบ่ี เก็บขอมูลโดยใชแบบสอบถามจากผูใชบริการ
เคเบ้ิลทีวี ในจังหวัดกระบ่ี จํานวน 400 คน โดยคาสถิติท่ีใชในการวิเคราะหขอมูล ไดแก คาความถ่ี 
รอยละ คาเฉล่ีย สวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน t-test F-test ทดสอบความแตกตาง รายคูดวยวิธีของเซฟเฟ 
และ คาไค-สแควร      
 ผลการศึกษาพบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนเพศหญิง มีอายุอยูระหวาง 20-30 
ป มีสถานภาพสมรส จบการศึกษาในระดับปริญญาตรี อาชีพเจาของกิจการ/ธุรกิจสวนตัว จํานวน
สมาชิกในครอบครัว 3-4 คน นับถือศาสนาพุทธ มีรายไดเฉล่ียตอเดือนของครอบครัว 10,000-
15,000 บาท รายจายเฉล่ียตอเดือน ไมเกิน 10,000 บาท มีระยะเวลาในการใชบริการ 1-2 ป สาเหตุท่ี
ใชบริการ เพราะสัญญาณฟรีทีวีไมชัดเจน (3 5 7 9 NBT) ความถ่ีในการรับชม 3-4 ช่ัวโมงตอวัน 
ชวงเวลา ในการรับชม 18.01-21.00 นาฬิกา รายการท่ีช่ืนชอบ เพลง ดนตรี คอนเสิรต เปนสมาชิก
ประเภทรายเดือน ชําระคาบริการ ณ ท่ีตั้งบริษัท ปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการเคเบ้ิล
ทีวีในจังหวัดกระบ่ี โดยรวมมีระดับการตัดสินใจในระดับมาก เม่ือพิจารณาเปนรายดาน พบวาอยู
ในระดับมาก 6 ดานเรียงตามลําดับ ไดดังนี้ ดานบุคลากร ดานราคาดานการสงเสริมการตลาด ดาน
ชองทางการ จัดจําหนาย ดานกระบวนการใหบริการ ดานผลิตภัณฑ และอยูในระดับปานกลาง 1 
ดาน คือ ดานส่ิงแวดลอมทางกายภาพ ปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการเคเบ้ิลทีวีใน
จังหวัดกระบ่ี จําแนกตามปจจัยสวนบุคคล พบวา เพศ สถานภาพสมรส ระดับการศึกษา อาชีพ 
รายไดเฉล่ียตอเดือน มีปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการเคเบิ้ลทีวีแตกตางกัน อยางมี
นัยสําคัญท่ีระดับ 0.05 และความสัมพันธระหวางพฤติกรรมการใชบริการเคเบ้ิลทีวีกับปจจัยท่ีมีผล
ตอการตัดสินใจเลือก ใชบริการเคเบ้ิลทีวีในจังหวัดกระบ่ี พบวา สาเหตุท่ีใชบริการ รายการท่ีช่ืน
ชอบ ประเภทสมาชิก มีความสัมพันธกับปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการเคเบ้ิลทีวี อยาง
มีนัยสําคัญท่ีระดับ 0.05 

ประเด็จ ธีรพงษพัฒนา และณัฐแกว ของรอด.  (2554)  เพื่อศึกษาปจจัยสวนประสม
ทางการตลาดท่ีมีผลตอการเลือกใชบริการเคเบิลทีวีทองถ่ินตามความคิดเห็นของประชาชน ในเขต
อําเภอเมือง จังหวัดเพชรบูรณ และเปรียบเทียบปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมีผลตอการ
เลือกใชบริการเคเบ้ิลทีวีทองถ่ินตามความคิดเห็นของประชาชน ในเขตอําเภอเมือง จังหวัด
เพชรบูรณ จําแนกตามขอมูลพื้นฐาน โดยใชแบบสอบถามรวบรวมขอมูลจากประชาชนท่ีใชบริการ
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เคเบิลทีวีทองถ่ิน ในเขตอําเภอเมือง จังหวัดเพชรบูรณ จํานวน 322 ราย และนําขอมูลมาวิเคราะห
โดยใชคารอยละ คาเฉล่ีย สวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน t-test, F-test และทําการเปรียบเทียบภายหลังโดย
ใช Scheffe’ Test 
 จากงานวิจัยท่ีเกี่ยวของท้ังหมดขางตน เนื่องจากยังไมมีงานวิจัยใดที่ศึกษามาแลว
สามารถ สรุปไดโดยตรงอยางชัดเจนเก่ียวกับความเช่ือม่ันในธุรกิจเคเบ้ิลทีวี ในกรุงเทพมหานคร 
ดังนั้นผูวิจัยจึงไดใชแนวคิดงานวิจัยของ จารุวัทน ทิฆัมพรไพโรจน และคณะ (2553) ธีรพงษ 
พัฒนา (2554) สุชีน เองฉวน (2553) นํามาประยุกตใชในการศึกษา คร้ังนี้เพ่ือเปนแนวทางในการ
ออกแบบแบบสอบถามวิจัย โดยตัวแปรทางดานการรับรูการนําเสนอบริการ ผูวิจัยใชแนวคิดของ 
จารุวัทน ทิฆัมพรไพโรจน และคณะ (2553) ท่ี ประกอบดวย การรับรูการนําเสนอบริการผลิตภัณฑ 
ประกอบดวย 4 ดาน 1.  ดานความสามารถจูงใจของกิจการ 2.  ดานคุณภาพของผลิตภัณฑ 3.  ดาน
คุณภาพการบริการ 4.  ดานราคาโดยถือเกณฑคุณคาท่ีลูกคาไดรับ และความเช่ือม่ันในผลิตภัณฑ
เคเบ้ิลทีวีทองถ่ิน โดยกลุมประชากร เขตบางแค กรุงเทพมหานคร ผูวิจัยใช ทฤษฎีและเอกสาร
งานวิจัยท้ังหมดที่ไดอางอิงขางตน ลวนชวยเกื้อหนุนในการออกแบบแบบสอบถามงานวิจัยในคร้ัง
นี้ไดสมบูรณมากยิ่งข้ึน 
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บทที ่3 

วธีิดําเนินการวจัิย 

การวิจัยคร้ังนี้เปนการวิจัยเชิงปริมาณ โดยการใชอิทธิพลของการรับรูการนําเสนอ
บริการท่ีมีผลตอความเช่ือม่ันในผลิตภัณฑ เคเบ้ิลทีวีทองถ่ิน ดังนั้นเพื่อใหการดําเนินการวิจัยเปนไป
ตามวัตถุประสงคของการวิจัยจึงมีประเด็นในการศึกษาตามหัวขอ ดังนี้ 

1.  การกําหนดประชากรและการเลือกกลุมตัวอยาง 
2.  เคร่ืองมือท่ีใชในการวิจยั 
3.  การสรางและพัฒนาเคร่ืองมือ 
4.  การเก็บรวบรวมขอมูล 
5.  การจัดทําและการวิเคราะหขอมูล 
6.  สถิติท่ีใชในการวิเคราะหขอมูล 

 

1.  การกาํหนดประชากรและการเลอืกกลุ่มตัวอย่าง 

ประชากรและกลุมตัวอยาง คือผูใชบริการท่ีอยูในเขตบางแค กรุงเทพมหานคร 
เนื่องจากไมทราบจํานวนประชากรที่แนนอนและมีขนาดใหญจึงกําหนดตัวอยางตามแนวทางของ 
Yamane (1967) ท่ีระดับความเช่ือม่ัน 95% ไดขนาดกลุมตัวอยาง จํานวน 400 คน และใชการเลือก
ตัวอยางการสุมอยางงาย  

 
2.  เคร่ืองมือทีใ่ช้ในการวจัิย 

เคร่ืองมือท่ีใช คือ แบบสอบถาม (Questionnaireโดย แบงเปน 4 สวน 
ส่วนที่ 1  ขอมูลเกี่ยวกับลักษณะทางประชากรศาสตร จํานวน 6 ขอ ประกอบดวย เพศ 

อายุ สถานภาพ อาชีพ รายไดเฉล่ียตอเดือน และระดับวุฒิการศึกษา 
ส่วนที่ 2  ขอมูลเกี่ยวกับการรับรูการนําเสนอบริการเคเบ้ิลทีวีทองถ่ิน ท่ีจํานวน 19 ขอ 

ประกอบดวย ความสามารถจูงใจของกิจการ 4 ขอ คุณภาพของผลิตภัณฑ 5 ขอ คุณภาพการบริการ 
6 ขอ ราคาโดยถือเกณฑคุณคาท่ีลูกคาไดรับ 4 ขอ    
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ส่วนที ่3  ขอมูลเกี่ยวกับความเช่ือม่ันในผลิตภัณฑเคเบ้ิลทีวีทองถ่ิน จําวนวน 4 ขอ 
ส่วนที ่4  ขอเสนอแนะ 

 
3.  การสร้างและพฒันาเคร่ืองมือ 

แบบสอบถามมีข้ันตอนการสราง ดังตอไปนี้ 
3.1.  การสรางแบบสอบถาม เร่ิมจากการทบทวนวรรณกรรมจากหนังสือ เอกสาร และ

วารสารตางๆที่เกี่ยวของกับอิทธิพลของการรับรูการนําเสนอบริการที่มีผลตอความเช่ือม่ันใน
ผลิตภัณฑ เคเบ้ิลทีวีทองถ่ิน ในเขตบางแค กรุงเทพมหานคร เพื่อเปนแนวทางและนํามาประยุกตใน
การสรางแบบสอบถาม 

3.2.   รางแบบสอบถาม  โดยพิจารณาเนื้อหาให  สอดคลองกับกรอบแนวคิด
วัตถุประสงค ของการวิจัยท้ังในสวนท่ีเปนสมมติฐาน คือ อิทธิพลของการรับรูการนําเสนอบริการที่
มีผลตอความเช่ือม่ันในผลิตภัณฑ เคเบ้ิลทีวีทองถ่ิน โดยพิจารณาถึงความถูกตองของเนื้อหาและ
สํานวนภาษา 

3.3.  การตรวจสอบคุณภาพของเครื่องมือ 
  3.3.1.  การหาความเท่ียงตรง (Validity) 
   1) การหาความเท่ียงตรงเชิงเนื้อหา (Content Validity) โดย
นําแบบสอบถามท่ีสรางข้ึนไปปรึกษาผูเช่ียวชาญเพื่อพิจารณาและตรวจสอบดูความถูกตอง
เหมาะสม ในเน้ือหาของคําถามแตละขอวาตรงตามจุดมุงหมายของการวิจัยคร้ังนี้หรือไม จากนั้น
นํามาแกไขปรับปรุงใหถูกตองชัดเจนและเขาใจงาย 
   2) การหาความเท่ียงตรงเชิงโครงสราง (Construct Validity) 
โดยใชการวิเคราะหองคประกอบเชิงยืนยัง (Confiematory Factor Analysis) พบวาคาน้ําหนัก
องคประกอบของการรับรูการนําเสนอบริการ เคเบ้ิลทีวีทองถ่ินของตัวแปรแตละดานอยูระหวาง 
0.59-0.90 และคาน้ําหนักองคประกอบของความเช่ือม่ันในผลิตภัณฑเคเบิ้ลทีวีทองถ่ิน อยูระหวาง 
0.75-0.89 (ดังตารางท่ี 1) ซ่ึงสอดคลองกับคานําหนักองคประกอบควรจะมีคาตั้งแต 0.40 ข้ึนไป       
Hair (1995:385, อางถึงใน รารุวัทน ทิฆัมพรไพโรจน และวาทิตต ทรวดทรง, 2554: 30) 
  3.3.2.  การหาความเช่ือม่ัน (Rebility) เปนคาท่ีช้ีใหเห็นวาแบบสอบถามมี
ความนาเช่ือถือเพียงใด โดยการนําแบบสอบถามไปทดสอบกอนนําไปเก็บขอมูลกับกลุมตัวอยาง 
จํานวน 30 ชุด และนําขอมูลท่ีไดมาทดสอบความเช่ือม่ันโดยการหาคาสัมประสิทธ์ิแอลฟา 
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(Chonbach’s Alpha) โดยใชวิธีของ (Cronbach) แบบสอบถามมีความเช่ือม่ันไดตามเกณฑคือตองมี
คา มากกวา 0.6 (กัลยา วานิชยบัญชา, 2544: 449) ดังตารางท่ี 1 

ตารางที ่1 คาความเช่ือม่ันสัมประสิทธแอลฟา และคาน้ําหนักองคประกอบ  

ตัวแปร 
คาสัมประสิทธ์ิ

แอลฟา 
คาน้ําหนกัองคประกอบ 

การรับรู้การนําเสนอบริการเคเบิล้ทวีท้ีองถ่ิน   
 ความสามารถจูงใจของผลิตภัณฑ  0.68 0.59 - 0.79 
 คุณภาพของผลิตภัณฑ  0.62 0.80 – 0.84 
 คุณภาพการบริการ 0.76 0.60 – 0.81 
 ราคาโดยถือเกณฑคุณคาท่ีลูกคาไดรับ 0.76 0.87 – 0.90 
ความเช่ือม่ันในผลติภัณฑ์เคเบิล้ทวีท้ีองถ่ิน 0.64 0.75 – 0.89 

3.4.  การตรวจแบบสอบถาม นําแบบสอบถามท่ีผานการตรวจสอบความถูกตองจาก
ผูเช่ียวชาญและตรวจสอบความเชื่อม่ัน และความเท่ียงตรงดวยสถิติจากกลุมตัวอยางท่ีทดสอบแลว
ไปพัฒนาเปนแบบสอบถามจริง จากนั้นนําไปแจกใหกับกลุมผูใชบริการเคเบ้ิลทีวี ในเขตบางแค 
กรุงเทพมหานคร 

3.5.  การวัดตัวแปร ตัวแปรท่ีใชในการวิจัยแบงออกเปน ตัวแปรตนและตัวแปรตาม 
โดยตัวแปรตน  คือการรับรูการนําเสนอบริการเคเบ้ิลทีวีทองถ่ิน  โดยแบงเปน  4 ดาน  คือ  
ความสามารถจูงใจของกิจการ มีจํานวนขอคําถาม 4 ขอ คุณภาพของผลิตภัณฑมีจํานวนขอคําถาม 5 
ขอ คุณภาพการบริการมีจํานวนขอคําถาม 6 ขอ ราคาโดยถือเกณฑคุณคาท่ีลูกคาไดรับมีจํานวนขอ
คําถาม 4 ขอ และตัวแปรตามคือ ความเชื่อม่ันในผลิตภัณฑเคเบ้ิลทีวีทองถ่ินมีจํานวนขอคําถาม 4 
ขอ 
 
4.  การเกบ็รวบรวมข้อมูล 

ในการวิจัยคร้ังนี้ผูวิจยัไดทําการเก็บรวบรวมขอมูลจากแหลงขอมูลตางๆ ดังนี้ 
 4.1.  แหลงขอมูลปฐมภูมิ (Primary Data) ไดจากการเก็บรวบรวมขอมูล โดยใช

แบบสอบถาม โดยใหกลุมตัวอยางตอบแบบสอบถามดวยตนเอง จํานวน 400 ตัวอยาง ตามท่ีได
กําหนดไวขางตน 
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4.2.  แหลงขอทูลทุติยภูมิ (Secondary Data) ไดจากการศึกษางานเอกสารตางๆ รวมท้ัง
ผลงานการวิจัยท่ีเกี่ยวของ ท้ัง วิทยานิพนธ บทความจากหนังสือ นิตยสาร และจากเว็บไซดตางๆ 
 
5.  การจัดทาํข้อมูลและการวิเคราะห์ข้อมูล 

หลังจากตรวจสอบความถูกตองของขอมูลแลว ผูวิจยัเลือกใชสถิติในการวิเคราะห
ขอมูล ดังนี้ คือ 
 5.1.  สถิติพรรณนา คือ รอยละ คาเฉล่ีย และสวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ของการรับรูการ
นําเสนอบริการ เคเบ้ิลทีวีทองถ่ิน และความเช่ือม่ันในผลิตภัณฑ เคเบ้ิลทีวีทองถ่ิน ขอมูลท่ีรวบรวม
ไดจากแบบสอบถามจะนํามาวิเคราะห โดยใชมาตราวัด แบบประมาณคา (Rating Scalale) ดังนี้ 

ตารางที ่2 มาตราวัด แบบประมาณคา  
เกณฑคะแนน การรับรูการนําเสนอบริการ ความเช่ือมั่นในผลิตภัณฑเคเบิ้ลทีวีทองถ่ิน 

5 คะแนนหมายถึง ระดับความคิดเห็นมากที่สุด ระดับความคิดเห็นมากที่สุด 
4 คะแนนหมายถึง ระดับความคิดเห็นมาก ระดับความคิดเห็นมาก 
3 คะแนนหมายถึง ระดับความคิดเห็นปานกลาง ระดับความคิดเห็นปานกลาง 
2 คะแนนหมายถึง ระดับความคิดเห็นนอย ระดับความคิดเห็นนอย 
1 คะแนนหมายถึง ระดับความคิดเห็นนอยที่สุด ระดับความคิดเห็นนอยที่สุด 

5.2.  การแปรความหมายของคาเฉล่ีย ของประเด็นคําถามเปนขอในแตละดานใน
แบบสอบถามโดยขอมูลท่ีแสดงระดับความสัมพันธ ใชเกณฑในการแปรความหมาย โดยใชมาตรา
วัดตัวแปรมาแบงเปนชวงเทาๆกัน ตั้งแต 1 – 5 คะแนน (ศิริวรรณ เสรีรัตน, 2541) คาเฉล่ียท่ีไดนํามา
แปลผล ดังนี้  

ตารางที ่3 มาตราวัดตัวแปรแบบแบงเปนชวง 

เกณฑคะแนน 
การรับรูการ 

นําเสนอบริการ 
ความเช่ือมั่นในผลิตภัณฑ 

เคเบิ้ลทีวีทองถ่ิน 
คาเฉล่ียระหวาง 4.50 - 5.00 หมายถึง มีการรับรูมากที่สุด มีความเช่ือมั่นมากท่ีสุด 
คาเฉล่ียระหวาง 3.50 – 4.49 หมายถึง มีการรับรูมาก มีความเช่ือมั่นมาก 
คาเฉล่ียระหวาง 2.50 – 3.49 หมายถึง มีการรับรูปานกลาง มีความเช่ือมั่นปานกลาง 
คาเฉล่ียระหวาง 1.50 – 2.49 หมายถึง มีการรับรูนอย มีความเช่ือมั่นนอย 
คาเฉล่ียระหวาง 1.00 – 1.49 หมายถึง มีการรับรูนอยที่สุด มีความเช่ือมั่นนอยที่สุด 
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5.3.  สําหรับการทดสอบสมมติฐานของการวิจัยในเร่ืองอิทธิพลของการรับรูการ
นําเสนอบริการ เคเบ้ิลทีวีทองถ่ิน ท่ีมีตอความเช่ือมั่น ในผลิตภัณฑ เคเบ้ิลทีวีทองถ่ิน โดยใชการ
วิเคราะหการถดถอยอยางงาย (Simple Regression Analysis) ซ่ึงมีสมการที่ใชในการทดสอบตาม
สมมติฐาน ดังตอไปนี้  

สมการท่ี 1 CB = β β MB 	ϵ	 
สมการท่ี 2 CB = β β QP 	ϵ 

สมการท่ี 3 CB = β β SQ 	ϵ 

สมการท่ี 4 CB = β β vp 	ϵ 

เพ่ือใหการนําเสนอขอมูลเปนท่ีเขาใจตรงกันในการแปลความหมาย ผูวิจัยไดกําหนด
สัญลักษณท่ีใชในการนําเสนอผลการวิเคราะหขอมูล ดังนี้ 
 MB = The Motivation of Business (ความสามารถจูงใจของกิจการ) 
 QP = The Quality of Product (คุณภาพของผลิตภัณฑ) 
 SQ = Service Quality (คุณภาพการบริการ) 
 VP = Value – Based Prices (ราคาโดยถือเกณฑคุณคาท่ีลูกคาไดรับ) 
 CP = Confidence in the Product (ความเช่ือม่ันในผลิตภณัฑ) 
 
6.  สถิติทีใ่ช้ในการวเิคราะห์ข้อมูล 

  6.1.  สถิติพื้นฐานไดแก 
   6.1.1.  รอยละ (Percentage) 
   6.1.2.  คาเฉล่ีย (Mean) 
   6.1.3.  สวนเบีย่งเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) 
  6.2.  สถิติท่ีใชทดสอบคุณภาพเคร่ืองมือ ไดแก 
                                        การหาความเท่ียงตรงเชิงโครงสราง (Construct Validity) โดยใชการ
วิเคราะหองคประกอบเชิงยนืยัง (Confiematory Factor Analysis)   

  6.3.  สถิติท่ีใชในการทดสอบคุณลักษณะของตัวแปร คือ การทดสอบความสัมพันธ
ระหวางตัวแปรตนกับตัวแปรตาม ดวยการวิเคราะหหาคาสัมประสิทธ์ิสหสัมพันธแบบเพียรสัน)   
(ชูศรี วงศรัตนะ, 2544: 310-311)  

6.4.  สถิติท่ีใชทดสอบสมมุติฐานโดยใชการวิเคราะหการถดถอยอยางงาย (Simple 
Regression Analysis) 
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บทที ่4 

ผลการวเิคราะห์ข้อมูล 

การศึกษา อิทธิพลของการรับรูการนําเสนอบริการที่มีผลตอความเช่ือม่ันในผลิตภัณฑ 
เคเบ้ิลทีวีทองถ่ิน ของผูใชบริการในเขตบางแค กรุงเทพมหานคร เปนการวิจัยเชิงปริมาณ และใช
แบบสอบถาม ประเภทใหกลุมตัวอยางอานและกรอกเอง เปนเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมขอมูลกับ
กลุมตัวอยางคือ ผูใชบริการในเขตบางแค กรุงเทพมหานคร โดยแจกแบบสอบถามจํานวน 400 ชุด 
เพื่อใหทราบถึงอิทธิพลการรับรูการนําเสนอบริการ เคเบ้ิลทีวีทองถ่ิน รวมถึงความเช่ือม่ันใน
ผลิตภัณฑ เคเบ้ิลทีวีทองถ่ิน ในบทนี้แบงการนําเสนอผลการวิเคราะหขอมูลออกเปน 3 สวน 

สวนท่ี 1 ผลการวิเคราะหขอมูลเชิงพรรณนา (Descriptive Analysis) เพื่ออธิบายขอมูล
ท่ัวไปของกลุมตัวอยาง 

สวนท่ี 2 ผลการวิเคราะหขอมูลเชิงพรรณนา (Descriptive Analysis) เพ่ืออธิบายการ
รับรูการนําเสนอบริการท่ีมีผลตอความเช่ือม่ันในผลิตภัณฑ เคเบ้ิลทีวีทองถ่ิน 

สวนท่ี 3 ผลการวิเคราะหขอมูลเพื่อทดสอบสมมติฐาน ไดแก  
สมมติฐานท่ี  1 การรับรูการนําเสนอบริการเคเบ้ิลทีวีทองถ่ิน  ดาน

ความสามารถจูงใจของกิจการ มีอิทธิพลทางบวกตอความเช่ือม่ันในผลิตภัณฑเคเบ้ิลทีวีทองถ่ิน 
สมมติฐานท่ี 2 การรับรูการนําเสนอบริการเคเบ้ิลทีวีทองถ่ิน ดานคุณภาพ

ของผลิตภัณฑมีอิทธิพลทางบวกตอความเช่ือม่ันในผลิตภัณฑเคเบ้ิลทีวีทองถ่ิน 
สมมติฐานท่ี 3 การรับรูการนําเสนอบริการเคเบ้ิลทีวีทองถ่ิน ดานคุณภาพ

การบริการมีอิทธิพลทางบวกตอความเช่ือม่ันในผลิตภัณฑเคเบ้ิลทีวีทองถ่ิน 
สมมติฐานท่ี 4 การรับรูการนําเสนอบริการเคเบ้ิลทีวีทองถ่ิน ดานราคา

โดยถือเกณฑคุณคาท่ีลูกคาไดรับมีอิทธิพลทางบวกตอความเช่ือม่ันในผลิตภัณฑเคเบ้ิลทีวีทองถ่ิน 
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ส่วนที ่1 ผลการวเิคราะห์ข้อมูลเชิงพรรณนา เพือ่อธิบายข้อมูลทัว่ไปของกลุ่มตัวอย่าง 

ตารางที ่4 ขอมูลท่ัวไปเกี่ยวกับจํานวนและรอยละของกลุมตัวอยาง 

รายการ จํานวน (คน) รอยละ 
เพศ หญิง 234 58.5 

ชาย 166 41.5 
รวม 400 100 

อายุ ต่ํากวา 25ป 161 40.2 
25 – 35 ป 104 26.0 
36 – 45 ป 84 21.0 
46 ปข้ึนไป 51 12.8 

รวม 400 100 
สถานภาพ โสด 244 61.2 

หยาราง / หมาย 8 2.0 
สมรส 147 36.8 

รวม 400 100 
อาชีพ นักเรียน / นักศึกษา 121 30.3 

ธุรกิจสวนตัว / เจาของกิจการ 61 15.3 
รับราชการ 31 7.8 
พนักงานของหนวยงานเอกชน / 
รัฐวิสาหกจิ 

151 37.8 

อ่ืนๆ 35 8.8 
รวม 400 100 

รายไดเฉล่ียตอเดือน ต่ํากวา 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 ขอมูลท่ัวไปเกีย่วกับจํานวนและรอยละของกลุมตัวอยาง (ตอ) 

รายการ จํานวน (คน) รอยละ 
ระดับวุฒิการศึกษา 
 

มัธยมศึกษาตอนตนหรือตํ่ากวา 25 6.1 
มัธยมศึกษาปลาย/ปวช  71 17.8 
อนุปริญญา/ปวส 37 9.3 
ปริญญาตรี 229 57.3 
สูงกวาปริญญาตรี 38 9.5 

รวม 400 100 

จากตารางท่ี 4 ผลการวิเคราะหขอมูลท่ัวไปจากตารางท่ี 1 พบวา ผูตอบแบบสอบถาม
สวนใหญเปนเพศหญิง (รอยละ 58.5) มีอายุ ต่ํากวา 25 ป (รอยละ 40.3) มีสถานภาพ โสด (รอยละ 
61.2) รองลงมา คือสมรส (รอยละ 36.8) โดยมีอาชีพพนักงานของหนวยงานเอกชน/รัฐวิสาหกิจ
(รอยละ37.8) รองลงมา คือนักเรียน/นักศึกษา (รอยละ 30.3) ซ่ึงมีรายไดเฉล่ียตอเดือน 10,000-
20,000 บาท (รอยละ 35.5) รองลงมา คือ ต่ํากวา 10,000 บาท (รอยละ 30.5) ระดับวุฒิการศึกษา
ปริญญาตรี (รอยละ 57.3) รองลงมา คือมัธยมศึกษาปลาย/ปวช (รอยละ17.8) 

ส่วนที ่2  ผลการวิเคราะห์ข้อมูลเชิงพรรณนา (Descriptive Analysis) เพื่ออธิบายการรับรู้การ
นําเสนอบริการเคเบิล้ทวีท้ีองถ่ินทีมี่ผลต่อความเช่ือม่ัน ในผลติภัณฑ์เคเบิล้ทวีท้ีองถ่ิน 

ตารางที ่5 คาเฉล่ียและสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน ของการรับรูการนําเสนอบริการและความเช่ือม่ัน 
   ในผลิตภัณฑเคเบ้ิลทีวีทองถ่ิน 

ตัวแปร 
จํานวน (N = 400) ระดับความ

คิดเห็น ̅  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 
 ราคาโดยถือเกณฑคุณคาท่ีลูกคาไดรับ 3.51 0.81 มาก 
ความเช่ือม่ันในผลติภัณฑ์ เคเบิล้ทวีท้ีองถ่ิน 3.51 0.80 มาก 
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จากตารางท่ี 5 ขอมูลเกี่ยวกับการรับรูการนําเสนอบริการเคเบ้ิลทีวีทองถ่ิน ของ
ผูใชบริการในเขตบางแค  กรุงเทพมหานคร โดยคาเฉล่ียในทุกดานโดยรวมอยูในระดับความคิดเห็น
มาก คือ ดานคุณภาพของผลิตภัณฑ มีคาเฉล่ีย 3.70 ดานความสามารถจูงใจของผลิตภัณฑ มีคาเฉล่ีย 
3.65 ดานคุณภาพการบริการ มีคาเฉล่ีย 3.57 และ ดานราคาโดยถือเกณฑคุณคาท่ีลูกคาไดรับ มี
คาเฉล่ีย 3.51 ตามลําดับ และความเช่ือม่ันในผลิตภัณฑเคเบ้ิลทีวีทองถ่ิน มีระดับความคิดเห็นอยูใน
ระดับมาก โดยมีคาเฉล่ีย 3.51 

ตารางที ่6 คาเฉล่ียและสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน การรับรูการนําเสนอบริการเคเบ้ิลทีวีทองถ่ิน          
  ดานความสามารถจูงใจของกิจการ 

จากตารางท่ี 6 ขอมูลเกี่ยวกับการรับรูการนําเสนอบริการเคเบ้ิลทีวีทองถ่ิน ของ
ผูใชบริการในเขตบางแค กรุงเทพมหานคร ใหความคิดเห็นเกี่ยวกับความสามารถจูงใจของกิจการ
อยูในระดับมาก เม่ือพิจารณาเปนรายขอ พบวา เคเบ้ิลทีวีเปนท่ีรูจักอยางแพรหลาย มีคาเฉล่ียอยูท่ี 
3.88  รองลงมา คือ  บริษัทท่ีใหบริการเคเบ้ิลทีวีมีช่ือเสียงและมีความนาเช่ือถือไววางใจได มี
คาเฉล่ีย 3.66 มีการโฆษณาเคเบ้ิลทีวีอยางสมํ่าเสมอ คาเฉล่ียเทากับ 3.55 และความคิดเห็นเกี่ยวกับ 
หลังจากการติดต้ังเคเบ้ิลทีวี บริษัทมีการติดตามดูแลลูกคา มีคาเฉล่ียท่ี 3.50 

 

 

 

ความสามารถจูงใจของกจิการ 
จํานวน (N = 400) ระดับความ

คิดเห็น ̅  S.D. 
1.  บริษัทท่ีใหบริการเคเบ้ิลทีวีมีช่ือเสียงและมีความ
นาเช่ือถือไววางใจได 

3.66 0.82 มาก 

2.  มีการโฆษณาเคเบ้ิลทีวีอยางสมํ่าเสมอ 3.55 0.83 มาก 
3.  หลังจากการติดตั้งเคเบ้ิลทีวี บริษัทมีการติดตาม
ดูแลลูกคา 

3.50 0.72 มาก 

4.  เคเบ้ิลทีวีเปนท่ีรูจักอยางแพรหลาย 3.88 0.87 มาก 
รวม 3.65 0.81 มาก 
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ตารางที ่7 คาเฉล่ียและสวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน การรับรูการนําเสนอบริการเคเบ้ิลทีวีทองถ่ิน    
ดานคุณภาพของผลิตภัณฑ 

คุณภาพของผลิตภัณฑ 
จํานวน (N = 400) ระดับความ

คิดเห็น ̅  S.D. 
1.  เคเบ้ิลทีวีตอบสนองความตองการของทานไดตาม
ตองการ 

3.56 0.85 มาก 

2.  เคเบ้ิลทีวีมีความสะดวกและงายตอการใชงาน 3.76 0.84 มาก 
3.  ความคมชัดของชองสัญญาณทีวีมีความคมชัดมาก 3.61 0.86 มาก 

4.  ชองสัญญาณทีวีมีจํานวนมากและมีรายการหลาย
ประเภท เชน รายการกฬีา รายการบันเทิง รายการการตนู 
และอ่ืนๆ อยางเหมาะสม 

3.85 0.87 มาก 

5.  เคเบ้ิลทีวีมีการเสนอรายการท่ีติดตามขาวสารปจจุบัน
ไดเปนอยางด ี

3.70 0.80 มาก 

รวม 3.70 0.84 มาก 

จากตารางท่ี 7 ขอมูลแสดงใหเห็นวา การรับรูการนําเสนอบริการเคเบ้ิลทีวีทองถ่ิน ของ
ผูใชบริการในเขตบางแค กรุงเทพมหานคร ใหความเห็นเกี่ยวกับคุณภาพของผลิตภัณฑอยูในระดับ
มาก เม่ือพิจารณาเปนรายขอ พบวา ชองสัญญาณทีวีมีจํานวนมากและมีรายการหลายประเภท เชน 
รายการกีฬา รายการบันเทิง รายการการตูน และอ่ืนๆ อยางเหมาะสม มีคาเฉล่ียมากกวาปจจัยอ่ืน คือ 
3.85 รองลงมา คือ เคเบ้ิลทีวีมีความสะดวกและงายตอการใชงาน คาเฉล่ียอยูท่ี 3.76 สวนเคเบ้ิลทีวีมี
การเสนอรายการที่ติดตามขาวสารปจจุบันไดเปนอยางดี มีคาเฉล่ีย 3.70 ความคมชัดของ
ชองสัญญาณทีวีมีความคมชัดมาก คาเฉล่ียอยูท่ี 3.61 และ เคเบ้ิลทีวีตอบสนองความตองการของ
ทานไดตามตองการ มีคาเฉลียอยูท่ี 3.56 
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ตารางที ่8  คาเฉล่ียและสวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน การรับรูการนําเสนอบริการเคเบ้ิลทีวีทองถ่ิน         
ดานคุณภาพการบริการ 

จากตารางท่ี 8 ขอมูลแสดงใหเห็นวา การรับรูการนําเสนอบริการเคเบ้ิลทีวีทองถ่ิน ของ
ผูใชบริการในเขตบางแค กรุงเทพมหานคร มีระดับความเห็นเกี่ยวกับคุณภาพดานการบริการ อยูใน
ระดับมาก  เมื่อพิจารณาเปนรายขอ พบวา การติดต้ังหรือการบริการมีความปลอดภัยตอรางกาย และ
ทรัพยสินของทาน มีคาเฉลี่ยมากสุด คือ 3.67 รองลงมา คือ พนักงานใหบริการดวยวาจาท่ีสุภาพ
เรียบรอย คาเฉล่ียเทากับ 3.60 สวนพนักงานมีความรู ความชํานาญ และความสามารถในงานท่ี
ใหบริการ มีคาเฉล่ี 3.59 พนักงานใหคําแนะนําและตอบปญหาขอซักถามอยางชัดเจน มีคาเฉล่ีย 
3.53 ทานสามารถติดตอกับพนักงานไดตลอดเวลา มีคาเฉล่ีย 3.51 และสุดทายคือ พนักงานใหความ
สะดวกรวดเร็ว มีคาเฉล่ีย 3.50 
 

 

 

 

คุณภาพการบริการ 
จํานวน (N = 400) ระดับความ

คิดเห็น ̅  S.D. 
1.  พนักงานใหคําแนะนําและตอบปญหาขอซักถามอยาง
ชัดเจน 

3.53 0.77 มาก 

2.  พนักงานใหความสะดวกรวดเร็ว 3.50 0.69 มาก 
3.  พนักงานมีความรู ความชํานาญ และความสามารถใน
งานท่ีใหบริการ 

3.59 0.82 มาก 

4.  ทานสามารถติดตอกับพนักงานไดตลอดเวลา 3.51 0.68 มาก 
6.  การติดต้ังหรือการบริการมีความปลอดภัยตอรางกาย 
และทรัพยสินของทาน 

3.67 0.73 มาก 

รวม 3.57 0.74 มาก 
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ตารางที ่9 คาเฉล่ียและสวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน การรับรูการนําเสนอบริการเคเบ้ิลทีวีทองถ่ิน      
ดานราคาโดยถือเกณฑคุณคาท่ีลูกคาไดรับ 

ราคาโดยถือเกณฑคุณคาท่ีลูกคาไดรับ จํานวน (N = 400) ระดับความ
คิดเห็น ̅  S.D. 

1.  คาบริการเหมาะสมกับคุณภาพของการบริการ 3.53 0.82 มาก 
2.  คาบริการถูกกวาเม่ือเทียบกับผูใหบริการรายอ่ืน 3.50 0.81 มาก 
3.  คาติดต้ัง คาธรรมเนียมในการใชบริการถูกกวาผู
ใหบริการรายอื่น 

3.51 0.77 มาก 

4.  คาบริการรายเดือนถูกสามารถเลือกใชตามความเหมา
สมในการใชงาน 

3.51 0.83 มาก 

รวม 3.51 0.81 มาก 

จากตารางท่ี 9 แสดงใหเห็นวา การรับรูการนําเสนอบริการเคเบ้ิลทีวีทองถ่ิน ของ
ผูใชบริการในเขตบางแค กรุงเทพมหานคร มีราคาโดยถือเกณฑคุณคาท่ีลูกคาไดรับ อยูในระดับมาก 
เม่ือพิจารณาเปนรายขอ พบวา คาบริการเหมาะสมกับคุณภาพของการบริการ มีคาเฉล่ีย 3.53 
รองลงมา คือ คาติดต้ัง คาธรรมเนียมในการใชบริการถูกกวาผูใหบริการรายอ่ืน และคาบริการราย
เดือนถูกสามารถเลือกใชตามความเหมาสมในการใชงาน มีคาเฉล่ีย 3.51 สวนคาบริการถูกกวาเม่ือ
เทียบกับผูใหบริการรายอ่ืน มีคาเฉล่ีย 3.50 

ตารางที ่10 คาเฉล่ียและสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน ของความเช่ือม่ันในผลิตภัณฑเคเบ้ิลทีวีทองถ่ิน 

ความเช่ือม่ันในผลิตภัณฑ เคเบ้ิลทีวีทองถ่ิน 
จํานวน (N = 400) ระดับความ

คิดเห็น ̅  S.D. 
1.  ทานใชบริการเคเบ้ิลทีวี โดยไมเปล่ียนไปใชบริการ
สัญญาณทีวีแบบอ่ืน 

3.50 0.84 มาก 

2.  เม่ือทานไดใชบริการเคเบ้ิลทีวีแลวทานรูสึกพึงพอใจ
เปนอยางมาก 

3.54 0.82 มาก 

3.  ทานจะแนะนําใหผูอ่ืนใชบริการเคเบ้ิลทีวีจากกิจการนี้ 3.51 0.72 มาก 
4.  ทานมีความม่ันใจและความเช่ือม่ันในบริการของเคเบ้ิล
ทีวี 

3.50 0.80 มาก 

รวม 3.51 0.80 มาก 
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จากตารางท่ี 10 แสดงใหเห็นวา การรับรูการนําเสนอบริการเคเบ้ิลทีวีทองถ่ิน ของ
ผูใชบริการ ในเขตบางแค กรุงเทพมหานคร มีความคิดเห็นเกี่ยวกับความเช่ือม่ัน ในผลิตภัณฑเคเบ้ิล
ทีวีทองถ่ิน อยูในระดับมาก เม่ือพิจารณาเปนรายขอ พบวา เม่ือทานไดใชบริการเคเบ้ิลทีวีแลวทาน
รูสึกพึงพอใจเปนอยางมาก มีคาเฉล่ีย 3.54 ทานจะแนะนําใหผูอ่ืนใชบริการเคเบ้ิลทีวีจากกิจการนี้ มี
คาเฉล่ีย 3.51 ทานใชบริการเคเบ้ิลทีวี โดยไมเปล่ียนไปใชบริการสัญญาณทีวีแบบอ่ืน  และทานมี
ความม่ันใจและความเชื่อม่ันในบริการของเคเบ้ิลทีวี มีคาเฉล่ีย 3.50 

ส่วนที ่3 ผลการวเิคราะห์ข้อมูลเพือ่ทดสอบสมมติฐาน 

เพ่ือใหการวิเคราะห ท่ีใชในการทดสอบสมมติฐานเปนไปอยางรอบคอบจึงไดทําการ
วิเคราะหเบ้ืองตนเพื่อพิจารณาเกี่ยวกับบทบาทของตัวแปรของ การรับรูการนําเสนอบริการเคเบ้ิลทีวี
ทองถ่ิน โดยการนําตัวแปรเหลานั้นมาหาคาความสัมพันธกับตัวแปรตามท่ีศึกษาคือ ความเช่ือม่ันใน
ผลิตภัณฑเคเบ้ิลทีวีทองถ่ิน  โดยอาศัยสถิติสัมประสิทธ์ิสหสัมพันธ  พบวาตัวแปรอิสระมี
ความสัมพันธกับตัวแปรตาม ดังตารางท่ี 11 

ตารางที ่11  แสดงคาสัมประสิทธ์ิสหสัมพันธของการรับรูการนําเสนอบริการ ดานความสามารถใน
การจูงใจของผลิตภัณฑ ดานคุณภาพของผลิตภัณฑ ดานคุณภาพการบริการดานราคา
โดยถือเกณฑคุณคาท่ีลูกคาไดรับ ตอความเช่ือม่ันในผลิตภัณฑเคเบ้ิลทีวีทองถ่ิน 

ตัว แปร ̅  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**   

 ราคาโดยถือเกณฑคุณคาท่ีลูกคาไดรับ (VP) 3.51 0.72 .467** .626** .602**  

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

**ระดับนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.01       
จากตารางท่ี  11 จากการตรวจสอบในเบ้ืองตนพบวา คาสัมประสิทธ์ิสหสัมพันธของ

การรับรูการนําเสนอบริการ ดานความสามารถในการจูงใจของกิจการ ดานคุณภาพของผลิตภัณฑ 
ดานคุณภาพการบริการ ดานราคาโดยถือเกณฑคุณคาท่ีลูกคาไดรับ แตละตัวแปร พบวามี
ความสัมพันธกันกับความเช่ือม่ันในผลิตภัณฑ เคเบิ้ลทีวีทองถ่ิน เพื่อทดสอบสมมุติฐาน จึงใชการ
วิเคราะห การถดถอยอยางงาย ดังตารางท่ี 12 
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ตารางที ่12 แสดงผลการวิเคราะหอิทธิพลดวยการถดถอยอยางงาย ของการรับรูการนําเสนอ
บริการ ดานความสามารถในการจูงใจของกิจการ ดานคุณภาพของผลิตภัณฑ ดาน
คุณภาพการบริการ ดานราคาโดยถือเกณฑคุณคาท่ีลูกคาไดรับ มีอิทธิพลทางบวกตอ
ความเช่ือม่ันในผลิตภัณฑเคเบ้ิลทีวีทองถ่ิน 

การรับรูการนําเสนอบริการ เคเบ้ิลทีว ี
ความเช่ือม่ันในผลิตภัณฑ เคเบ้ิลทีวี 

R2 β p - value 
ดานความสามารถในการจูงใจของกิจการ .221 .470 0.000** 

ดานคุณภาพของผลิตภัณฑ   .252 .502 0.000** 

ดานคุณภาพการบริการ  .210 .459 0.000** 

ดานราคาโดยถือเกณฑคุณคาท่ีลูกคาไดรับ .250 .500 0.000** 

**P < 0.01  
จากตารางท่ี 12  สมมติฐานท่ี 1  ผลการวิเคราะหพบวา การรับรูการนําเสนอบริการ

เคเบ้ิลทีวีทองถ่ิน ดานความสามารถในการจูงใจของกิจการ มีอิทธิพลทางบวกตอความเช่ือม่ันใน
ผลิตภัณฑเคเบ้ิลทีวีทองถ่ิน ไดอยางมีนัยสําคัญทางสถิติติท่ีระดับ .01 โดยมีคาสัมประสิทธ์ิความ
ถดถอยมาตรฐานเทากับ 0.470 ( β = 0.470 ) จึงยอมรับสมมติฐานท่ี 1 
 สมมติฐานท่ี 2  ผลการวิเคราะหพบวา การรับรูการนําเสนอบริการเคเบ้ิลทีวีทองถ่ิน 
ดานคุณภาพของผลิตภัณฑ มีอิทธิพลทางบวกตอความเช่ือม่ันในผลิตภัณฑเคเบ้ิลทีวีทองถ่ิน อยางมี
นัยสําคัญทางสถิติติท่ีระดับ .01โดยมีคาสัมประสิทธ์ิความถดถอยมาตรฐาน เทากับ 0.502                   
( β = 0.502 ) จึงยอมรับสมมติฐานท่ี 2     
 สมมติฐานท่ี 3  ผลการวิเคราะหพบวา การรับรูการนําเสนอบริการเคเบ้ิลทีวีทองถ่ิน 
ดานคุณภาพการบริการ มีอิทธิพลทางบวกตอความเช่ือม่ันในผลิตภัณฑเคเบ้ิลทีวีทองถ่ิน อยางมี
นัยสําคัญทางสถิติ ท่ีระดับ .01 โดยมีคาสัมประสิทธ์ิความถดถอยมาตรฐานติ เทากับ 0.459                   
( β = 0.459 )   จึงยอมรับสมมติฐานท่ี 3     
 สมมติฐานท่ี 4  ผลการวิเคราะหพบวา การรับรูการนําเสนอบริการเคเบ้ิลทีวีทองถ่ิน 
ดานราคาโดยถือเกณฑคุณคาท่ีลูกคาไดรับ มีอิทธิพลทางบวกตอความเช่ือม่ันในผลิตภัณฑเคเบ้ิลทีวี
ทองถ่ิน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติติท่ีระดับ .01 โดยมีคาสัมประสิทธ์ิความถดถอยมาตรฐาน เทากับ 
0.500 ( β = 0.500) จึงยอมรับสมมติฐานท่ี 4 
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บทที ่5 

สรุป อภิปรายผล และข้อเสนอแนะ 
 

จากการศึกษา อิทธิพลของการรับรูการนําเสนอบริการท่ีมีตอความเช่ือม่ันในผลิตภัณฑ 
เคเบ้ิลทีวีทองถ่ิน ของกลุมผูใชบริการเคเบ้ิลทีวีในเขตบางแค กรุงเทพมหานคร ผลของการวิจัย
พบวา ผูใชบริการสวนใหญใหความคิดเห็น ตอการรับรูการนําเสนอบริการ เคเบ้ิลทีวีทองถ่ิน ท่ี
ประกอบดวยดานตางๆ คือ ดานความสามารถจูงใจของกิจการ  ดานคุณภาพของผลิตภัณฑ ดาน
คุณภาพการบริการ ดานราคาโดยถือเกณฑคุณคาท่ีลูกคาไดรับ อยูในระดับท่ีมาก ความเห็นเกี่ยวกับ
ความเชื่อม่ันในผลิตภัณฑเคเบิ้ลทีวีทองถ่ิน อยูในระดับท่ีมากเชนกัน และจากการการทดสอบ
สมมติฐาน การรับรูการนําเสนอบริการ ท่ีมีอิทธิพลตอความเช่ือม่ันในผลิตภัณฑเคเบ้ิลทีวีทองถ่ิน
พบวามีความสัมพันธกันซ่ึงอภิปรายผล ไดดังน้ี 

1.  การรับรู้การนําเสนอบริการ เคเบิ้ลทีวีท้องถ่ิน ผูใชบริการสวนใหญ มีการรับรูการนํา
สนอบริการเคเบ้ิลทีวีทองถ่ินในแตละดาน มีคาเฉล่ียอยูในระดับมาก โดยดานท่ีมีระดับการรับรูมาก
ท่ีสุด คือ ดานคุณภาพของผลิตภัณฑ ผูใชบริการสวนใหญใหความสําคัญกับคุณภาพของผลิตภัณฑ 
อาจเปนเพราะวา คุณภาพของเคเบ้ิลทีวีท่ีดี สามารถตอบสนองตอความตองการของผูใชบริการไดดี 
จึงทําใหเกิดความสนใจท่ีจะใชบริการตอ และชองสัญญาณทีวีมีจํานวนมาก มีรายการหลายประเภท 
เชน รายการกีฬา รายการบันเทิง รายการการตูน และอ่ืนๆ อยางเหมาะสม ก็เปนแรงขับท่ีทําให
ผูใชบริการเลือกใชบริการเคเบ้ิลทีวี ดานรองลงมาคือ ดานความสามารถจูงใจของกิจการ 
ภาพลักษณของกิจการเปนส่ิงสําคัญท่ีเปนแรงดึงดูดใหผูใชบริการมาใชบริการเคเบ้ิลทีวีกันจํานวน
มาก ซ่ึงผูบริโภคสวนใหญใหความเห็นที่วา เคเบ้ิลทีวีเปนท่ีรูจักอยางแพรหลาย จึงทําใหเปนสวน
หนึ่งท่ีจูงใจผูใชบริการเลือกใชบริการเคเบ้ิลทีวี  ดานคุณภาพการบริการ ผูใชบริการใหความเห็นวา 
การติดต้ังหรือการบริการที่มีความปลอดภัยตอรางกาย และทรัพยสินของผูบริโภคเปนส่ิงแรกที่
ผูบริโภคใหความสําคัญในดานการบริการ  และสุดทายคือ ราคาโดยถือเกณฑคุณคาท่ีลูกคาไดรับ 
ผูใชบริการใหความสําคัญกับ  คาบริการท่ีเหมาะสมกับคุณภาพของการบริการ  คาติดตั้ง
คาธรรมเนียมในการใชบริการ และคาบริการรายเดือน จะเห็นไดวาในแตละดานมีระดับความเห็นท่ี
มาก ทําใหทราบไดวาผูใชบริการท่ีใชบริการเคเบิ้ลทีวี มีการรับรูการนําเสนอบริการของเคเบิ้ลทีวี
โดยรวมอยูในระดับมากเชนกัน  
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2.  การรับรู้การนําเสนอบริการ เคเบิล้ทีวีท้องถ่ิน ด้านความสามารถในการจูงใจของ
ผลิตภัณฑ์ ความสามารถในการจูงใจ เปนส่ิงสําคัญท่ีจะชวยใหลูกคาเกิดความเช่ือม่ันในตราสินคา 
ซ่ึงเปนหนาท่ีของผูใหบริการวาจะสามารถจูงใจใหผูใชบริการมาใชบริการของตนไดอยางตอเนื่อง
จากผลการวิจัยผูใชบริการสวนใหญใหความเห็นเกี่ยวกับความสามารถในการจูงใจของผลิตภัณฑ ท่ี
ผูใชบริการรับรูไดคือ เคเบ้ิลทีวีเปนท่ีรูจักอยางแพรหลาย จึงทําใหผูใชบริการเกิดความสนใจท่ีจะใช
บริการเคเบ้ิลทีวี อาจเปนเพราะ คานิยม หรือการบอกตอ จึงมีการใชบริการเหมือนๆกัน   รวมท้ัง
บริษัทเองก็มีช่ือเสียงและมีความนาเช่ือถือไววางใจได มีการโฆษณาและติดตามดูแลลูกคาหลังจาก
การติดต้ังเคเบ้ิลทีวีอยางสมํ่าเสมอ ซ่ึงปจจัยเหลานี้เปนแรงจูงใจที่ทําใหผูใชบริการทําการตัดสินใจ
ใชบริการโดยใชความรูสึกดานอารมณ หรือใชเหตุผลในการตัดสินใจ ซ่ึงทําใหผูใชบริการเกิดความ
เช่ือม่ันในผลิตภัณฑ หรือบริการนั้น จะสอดคลองกับงานวิจัยของ สถาปนิก ทองศรี (2553) ท่ีกลาว
ไววา กลุมตัวอยางจะใหความสําคัญกับปจจัยดานลักษณะทางกายภาพโดยรวมในระดับมาก โดย
อันดับแรกใหความสําคัญกับการเลือกผูใหบริการ แลวทําใหผูใชบริการรูสึกม่ันใจศูนยบริการนั้น 

3.  การรับรู้การนําเสนอบริการ เคเบิล้ทีวีท้องถ่ิน ด้านคุณภาพของผลติภัณฑ์ เคเบ้ิลทีวี
ทองถ่ิน ผูใชบริการสวนใหญใหความเห็นวา คุณภาพของผลิตภัณฑนั่นสามารถตอบสนองความ
ตองการของผูใชบริการไดเปนอยางดี ทําใหผูบริโภคเกิดความพึงพอใจและม่ันใจในผลิตภัณฑใน
การใชบริการ ผูใชบริการ ไดใหความเห็นเกี่ยวกับคุณภาพของผลิตภัณฑในปจจัยตางๆ คือ 
ชองสัญญาณทีวีมีจํานวนมากและมีรายการหลายประเภท เชน รายการกีฬา รายการบันเทิง รายการ
การตูน และอ่ืนๆ อยางเหมาะสม  เคเบ้ิลทีวีมีความสะดวก งายตอการใชงาน มีความคมชัดของ
ชองสัญญาณทีวี และยังมีการเสนอรายการท่ีติดตามขาวสารปจจุบันไดเปนอยางดี ซึงอาจเปนเพราะ
เคเบ้ิลทีวีสรางความแตกตางจากผลิตภัณฑสายเดี่ยวกันได และมีคุณภาพท่ีดีกวา ซ่ึงปจจัยเหลานี้อยู
ในเกณฑการรับรู ระดับท่ีมาก ซ่ึงตรงกับคํากลาวของ ศิริวรรณ เสรีรัตน (2550) ท่ีวา คุณภาพ
ผลิตภัณฑ เปนการวัดประสิทธิผลของการนํางานและความคงทนของผลิตภัณฑ เชน อายุการใช
งาน ความประหยัด ความมีมาตรฐาน เปนตน    
 จะเห็นไดวา คุณภาพของผลิตภัณฑเคเบ้ิลทีวี ตอบสนองตอความตองการของผูบริโภค
ไดเปนอยางมาก จึงทําใหทราบไดวาคุณภาพผลิตภัณฑ มีความจําเปนกับผูใชบริการและสามารถ
สรางการรับรูในผลิตภัณฑไดเปนอยางดีเชนกัน  

4.  การรับรู้การนําเสนอบริการ เคเบิล้ทีวีท้องถ่ิน ด้านคุณภาพการบริการ ผูใชบริการ
สวนใหญใหความเห็นตอคุณภาพการบริการในการใหบริการของเคเบิ้ลเคเบ้ิลทีวี วาการติดต้ังหรือ
การใหบริการของเคเบ้ิลทีวีทองถ่ิน ทําใหผูใชบริการเกิดความประทับใจ อาจเปนเพราะวาการติดต้ัง
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ท่ีมีคุณภาพทําใหผลิตภัณฑเองก็มีคุณภาพสามารถใชงานไดในระยะเวลานาน  การบริการทีดีก็ทํา
ใหผูใชบริการรูสึกประทับใจและเช่ือม่ันในบริการเคเบ้ิลทีวีไดเชนกัน  ผูใชบริการสวนใหญมีความ
ม่ันใจวาการบริการของเคเบ้ิลทีวีท่ีดีตองมีความปลอดภัยตอรางกาย และทรัพยสินของผูใชบริการ 
ซ่ึงมันอาจทําใหผูใชบริการไววางใจในการบริการของกิจการ พนักงานใหบริการดวยวาจาท่ีสุภาพ
เรียบรอย มีความรู ความชํานาญ และความสามารถในงานท่ีใหบริการ พนักงานใหคําแนะนําและ
ตอบปญหาขอซักถามกับผูใชบริการไดอยางชัดเจน ผูใชบริการสามารถติดตอกับพนักงานได
ตลอดเวลา พนักงานใหความสะดวกรวดเร็วในการบริการ พนักงานเองก็เปนส่ิงท่ีผูใชบริการให
ความสําคัญในการบริการอาจเปนเพราะวา การบริการสวนมากจะดําเนินงานดวยพนักงาน จึงทําให
ผูใชบริการมองในตัวพนักงานมากกวา 

5.  การรับรู้การนําเสนอบริการ เคเบิล้ทีวีท้องถ่ิน ด้านราคาโดยถือเกณฑ์คุณค่าที่ลูกค้า
ได้รับ ผูใชบริการไดใหความสําคัญกับ คาบริการที่เหมาะสมกับคุณภาพของการบริการ เปนอันดับ
แรก อาจเปนเพราะวาผูใชบริการคิดวาเม่ือราคาการบริการท่ีสูง คุณภาพของการบริการก็ยอมมี
คุณภาพสูงเชนกัน รองลงมาคือ คาติดต้ัง คาธรรมเนียม คาบริการในการใชบริการถูกกวาผู
ใหบริการรายอ่ืน และ คาบริการรายเดือนถูกสามารถเลือกใชตามความเหมาะสมในการใชงาน เม่ือ
มีการเปรียบเทียบกับคูแขงขันผูใชบริการก็ยอมตองการ ราคาท่ีถูกกวาและมีคุณภาพมากกวา จะเห็น
ไดวา ผูใชบริการเลือกบริโภคผลิตภัณฑและบริการ โดยจะคํานึงถึงคุณคาท่ีจะไดรับเม่ือเทียบกับ
คาเงิน หรือราคาผลิตภัณฑและบริการท่ีผูใชบริการตองจายไป ซ่ึง ราคาท่ีผูใหบริการกําหนดแก
ผูบริโภค สามารถทําใหผูใชบริการเองยอมรับในราคาที่กําหนดและเกิดการเลือกใชบริการของ
กิจการนั้น 

6.  ความเช่ือม่ันในผลิตภัณฑ์ เคเบิ้ลทีวีท้องถ่ิน มีคาเฉล่ียอยูในระดับมาก โดย
ผูใชบริการไดใหความเห็นเกี่ยวกับความเช่ือม่ันในผลิตภัณฑ เหตุผลตางๆ คือ  เม่ือผูใชบริการไดใช
บริการเคเบ้ิลทีวีแลวผูใชบริการรูสึกพึงพอใจเปนอยางมาก อาจเปนเพราะคุณภาพของภัณฑท่ีด ีและ
การบริการท่ีมีคุณภาพ ผูท่ีใชบริการมีการแนะนําใหผูอ่ืนใชบริการเคเบ้ิลทีวีจากกิจการท่ีผูใชบริการ 
ใชอยู เม่ือมีการบอกตอๆกัน จํานวนมากถึงคุณภาพของเคเบ้ิลทีวีทองถ่ินกับผูท่ียังไมเคยใชบริการ 
จึงอาจทําใหเกิดการอยากทดลองใชตามกัน และเปนการชวยในการโฆษณาผลิตภัณฑอีกทาง จึงทํา
ใหสามารถสรางความเช่ือมม่ันใหกับตัวผลิตภัณฑไดตามมา รองลงมาคือ ผูใชบริการเคเบิ้ลทีวีจะ
ไมเปล่ียนไปใชบริการสัญญาณทีวีแบบอ่ืน มีความม่ันใจและความเช่ือม่ันในบริการของเคเบ้ิลทีวี 
ซ่ึงโดยเฉล่ียแลวทุกปจจัยอยูในระดับมาก อาจเปนเพราะวา เคเบ้ิลทีวีเปนผลิตภัณฑท่ีตรงกับความ
ตองการในชีวิตประจําวัน และมีการบริการท่ีดี และเปนท่ีรูจักอยางแรหลาย งายตอการใชงาน จึงทํา
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ใหผูใชบริการมีความเชื่อม่ันในเคเบ้ิลทีวี และมีการใชตออยางตอเนื่องโดยไมเปล่ียนไปใชบริการ
สัญญาณทีวีแบบอ่ืน 

7.   การรับรู้การนําเสนอบริการ ที่มีอิทธิพลต่อความเช่ือม่ันในผลิตภัณฑ์ เคเบิ้ลทีวี
ท้องถ่ิน จากการทดสอบสมมติฐาน ของการรับรูการนําเสนอบริการท่ีมีตอความเช่ือม่ันใน
ผลิตภัณฑ เคเบ้ิลทีวีทองถ่ิน ผลการทดสอบสมมติฐาน พบวา มีความสอดคลองกับสมมติฐาน โดยมี
ตัวแปรการรับรูการนําเสนอบริการ เคเบ้ิลทีวีทองถ่ิน 4 ดาน ไดแก ความสามารถในการจูงใจของ
กิจการ ดานคุณภาพของผลิตภัณฑ ดานคุณภาพการบริการ และดานราคาโดยถือเกณฑคุณคาท่ี
ลูกคาไดรับ มีอิทธิพลทางบวก ตอความเช่ือม่ันในผลิตภัณฑ เคเบ้ิลทีวีทองถ่ิน อยางมีนัยสําคัญทาง
สถิติท่ีระดับ 0.01 ซ่ึงถาพิจารณาเปนรายดาน ดานท่ีมีอิทธิพลทางบวกตอความเชื่อม่ันในผลิตภัณฑ
เคเบ้ิลทีวีทองถ่ิน มากท่ีสุด คือดานคุณภาพของผลิตภัณฑ  อาจเปนเพราะวา เคเบ้ิลทีวีมีคุณภาพการ
ใชงานท่ีมีคุณภาพและมีคุณภาพเหมาะสมกับการใชงาน จึงทําใหผูใชบริการเกิดความเช่ือม่ันตามมา
ดวย ดานรองมา คือ ดานราคาโดยถือเกณฑคุณคาท่ีลูกคาไดรับ ถาราคาเหมาะสมกับคุณคาท่ี
ผูใชบริการไดรับจากการใชบริการ ผูบริการเองก็จะไมเปล่ียนไปใชบริการสัญญาณทีวีแบบอ่ืน 
ตอมาเปนดานความสามารถในการจูงใจของกิจการ เม่ือผูใชบริการเกิดการรับรูการนําเสนอบริการ
จากผูใหบริการโดยการจูงใจใหเห็นถึงภาพลักษณท่ีดีของกิจการ และติดตามดูแลลูกคาอยูอยา
สมํ่าเสมอ จะทําใหผูใชบริการเกิดความพึงพอใจและเชื่อม่ันในกิจการนั่นดานสุดทายคือ ดาน
คุณภาพการบริการ  การบริการที่มีคุณภาพ มีความปลอดภัย มีพนักงานพูดจาสุภาพ และสามารถ
ติดตอสอบถามไดอยางสะดวก ซ่ึงการบริการท่ีดีก็สงผลใหผูใชบริการเองเกิดความเช่ือม่ันในผูให
บริการเคเบ้ิลทีวี และไววางใจในการบริการ จึงสงผลทําใหผูบริโภคเกิดความประทับใจและเช่ือม่ัน
ในเคเบ้ิลทีวี ไมเปล่ียนไปใหบริการสัญญาณทีวีแบบอ่ืน 
 
ประโยชน์จากการวจัิย 

ประโยชน์เชิงการจัดการธุรกจิ       

1.  การศึกษาอิทธิพลของการรับรูการนําเสนอบริการท่ีมีตอความเช่ือม่ันในผลิตภณัฑ
กอใหเกิดประโยชนตอองคกรธุรกิจหรือผูประกอบการในธุรกิจผูใหบริการเครือขาย เคเบ้ิลทีวี 
สามารถนําเอาขอมูลไปใชในการตัดสินใจหรือนําไปกําหนดกลยุทธในดานตางๆ เพือ่สรางความ
ไดเปรียบทางการแขงขัน 
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2.  ธุรกิจหลายประเภทอาจประสบปญหาในการจูงใจใหลูกคามาใชบริการ ดังนั้นจาก
การศึกษาองคกรหรือธุรกิจบริการตางๆสามารถนําผลการศึกษาเกี่ยวกับความสามารถในการจูงใจ
ไปใชประโยชนในการบริหารกิจการเพื่อดึงดูดลูกคาใหมาใชบริการได โดยการสรางช่ือเสียง สราง
ความนาเช่ือถือของบริษัท  มีการโฆษณาอยางสมํ่าเสมอ มีการติดตามดูแลลูกคาอยางตอเนื่อง เพ่ือ
เปนส่ิงจูงใจใหลูกคามาใชบริการของกิจการ 

3.  คุณภาพของผลิตภัณฑ เปนส่ิงสําคับท่ีตอบสนองความตองการของผูบริโภคไดเปน
อยางมาก จากการศึกษา ธุรกิจตางๆจําเปนตองมีการพัฒนาผลิตภัณฑใหตรงตามตองการของ
ผูบริโภคซ่ึงสามารถนําผลการวิจัยไปใชในการสรางคุณภาพใหตัวผลิตภัณฑ เชนผลิตภัณฑควรมี
ความสะดวกและงายตอการใชงาน มีจํานวนมากและมีหลายประเภทใหเลือก เปนตน  
  4.  การบริการทีมีคุณภาพของกิจการ เปนสวนหน่ึงท่ีสามารถสรางความเช่ือม่ันใน
กิจการนั้นๆได จากการศึกษา ธุรกิจหรือองคกรตางๆ สามารถนําผลการศึกษาเกี่ยวกับคุณภาพการ
บริการไปใชในการพัฒนาบุคลากรหรืองานบริการในองคกร เชน การใหคําแนะนําและตอบปญหา
ขอซักถามกับผูใชบริการอยางชัดเจน มีพนักงานใหความสะดวกรวดเร็ว ใหความรูกับผูใชบริการ  
สถานท่ีติดตอกับบริษัทมีความสะดวกสบาย พนักงานใหบริการดวยวาจาท่ีสุภาพเรียบรอย การ
ติดต้ังหรือการบริการมีความปลอดภัยตอรางกาย และทรัพยสินของผูบริโภค 

5.  ราคาเปนส่ิงท่ีผูบริโภคจําเปนตองคิดและเกิดการเปรียบเทียบกอนการตัดสินใจซ้ือ
และบริการ ซ่ึงเปนหนาท่ีของกิจการท่ีจะใหความสําคัญกับการกําหนดราคาใหแขงขันกับคูแขงได 
ซ่ึงจากการศึกษาธุรกิจตางๆสามารถ นําไปปรับใหใชในการกําหนดราคาใหตรงกับความตองกัน
ของลูกคาไดเชน การกําหนดคาบริการใหเหมาะสมกับคุณภาพของการบริการ คาบริการ ราคา
ผลิตภัณฑ คาธรรมเนียมในการใชบริการถูกกวาเม่ือเทียบกับผูใหบริการรายอ่ืน ราคามีความ
เหมาะสมกับการใชงาน 

ประโยชน์เชิงทฤษฎ ี     

งานวิจัยเร่ืองนี้กอใหเกิดประโยชนในเชิงทฤษฎี คือ การสรางกรอบแนวคิดในการวิจัย 
ซ่ึงผูวิจัยไดใชแนวคิดและเก่ียวกับแรงการจูงใจ กลยุทธของผลิตภัณฑ แนวคิดการรับรูคุณภาพการ
บริการ และแนวคิดดานราคา มาเปนองคประกอบของการรับรูการนําเสนอบริการของผลิตภัณฑ 
ซ่ึงผูวิจัยไดนํามาประยุกตใหเขากับงานวิจัยเร่ืองนี้ ทําใหเกิดการบูรณการในทฤษฎีเกี่ยวกับการรับรู
การนําเสนอบริการ แสดงใหเห็นความสําคัญของปจจัยดานตางๆ ไดแก ความสามารถในการจูงใจ
ของผลิตภัณฑ คุณภาพของผลิตภัณฑ คุณภาพการบริการ ราคาโดยถือเกณฑคุณคาท่ีลูกคาไดรับ ซ่ึง
ปจจัยนี้มีอิทธิพลทางบวกตอความเช่ือม่ันในผลิตภัณฑ  
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ข้อเสนอแนะสําหรับการวจัิยในอนาคต 

1.  ควรศึกษาการรับรูการนําเสนอบริการ ท่ีมีตอความเช่ือม่ันในผลิตภัณฑ เคเบ้ิลทีวี
ทองถ่ิน ในเชิงคุณภาพ 

2.  ควรมีการศึกษาปจจัยท่ีเปนสาเหตุของ การรับรูการนําเสนนําเสนอบริการ ทีมีตอ
ความเช่ือม่ันในผลิตภัณฑ  

3.  ควรศึกษาการรับรูการนําเสนนําเสนอบริการ ทีมีตอความเช่ือม่ันในผลิตภัณฑ ใน
กลุมตัวอยางท่ีแตกตางออกไป เชน กลุมนักศึกษา นักเรียน หรือผูท่ีไมใชบริการธุรกิจประเภทอ่ืน 
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แบบสอบถาม 
เร่ือง อทิธิพลของการรับรู้การนําเสนอบริการทีมี่ผลต่อความเช่ือม่ันในผลติภัณฑ์ เคเบิล้ทวีท้ีองถ่ิน
  
วตัถุประสงค์ 
 แบบสอบถามฉบับนี้เปนสวนหนึ่งของการทําวิจยัในระดบัปริญญาตรีบริหารธุรกิจบัณฑิต 
สาขาวิชาการจดัการธุรกิจท่ัวไป  มหาวิทยาลัยศิลปากร โดยมีวัตถุประสงคเพื่อศึกษาอิทธิพลของ
การรับรูการนําเสนอบริการท่ีมีผลตอความเช่ือม่ันในผลิตภัณฑ เคเบ้ิลทีวีทองถ่ิน 
 
คาํช้ีแจง 
1.  แบบสอบถามนี้แบงออกเปน 4 สวน ดังนี้ 
           สวนท่ี 1 ขอมูลท่ัวไปของผูตอบแบบสอบถาม 
           สวนท่ี 2 ขอมูลเกี่ยวกบัการรับรูการนําเสนอบริการ เคเบ้ิลทีวีทองถ่ิน 
           สวนท่ี 3 ขอมูลเกี่ยวกบัความเช่ือม่ันในผลิตภัณฑ เคเบ้ิลทีวีทองถ่ิน 
           สวนท่ี 4 ขอเสนอแนะ 
2.  โปรดทําเคร่ืองหมาย ลงในชอง  ตามความเปนจริง 
3.  ขอมูลท่ีไดจากการตอบแบบสอบถามจะไดรับการเกบ็รักษาไวเปนความลับ และนําผลที่ได
สําหรับการวิจยัคร้ังนี้เทานัน้ 
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ส่วนที ่1 ข้อมูลทัว่ไปของผู้ตอบแบบสอบถาม                           
คาํช้ีแจง โปรดทําเคร่ืองหมายลงในชอง  ตามความเปนจริง 

1.  เพศ           

   ชาย      หญิง    

2.  อายุ           

   ต่ํากวา 25 ป     25 - 35 ป   

   36 - 45 ป     46 ปข้ึนไป                      

3.  สถานภาพ          

   โสด      หยาราง/มาย   

   สมรส    

4.  อาชีพ          

   นักเรียน/ นักศึกษา   ธุรกิจสวนตัว /เจาของกิจการ  

   รับราชการ    พนักงานของหนวยงานเอกชน /รัฐวิสาหกิจ

   อ่ืนๆ(ระบุ)………………………         

5.  รายได้เฉลีย่ต่อเดือนของท่าน        

   ต่ํากวา 10,000 บาท    10,000 - 20,000 บาท  

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

6.  ระดับวุฒิการศึกษา         

   มัธยมศึกษาตอนตนหรือตํ่ากวา  มัธยมตอนปลาย/ปวช   

                อนุปริญญา / ปวส     ปริญญาตรี   

   สูงกวาปริญญาตรี 
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ส่วนที ่2 ข้อมูลเกีย่วกบัการรับรู้การนําเสนอบริการ เคเบิล้ทวีท้ีองถ่ิน 
คาํช้ีแจง โปรดทําเคร่ืองหมาย   ตรงกับระดับความคิดเห็นของทาน 

 5 หมายถึง มีระดับความคิดเห็นมากท่ีสุด 

4 หมายถึง มีระดับความคิดเห็นมาก 

3 หมายถึง มีระดับความคิดเห็นปานกลาง 

2 หมายถึง มีระดับความคิดเห็นนอย 

1 หมายถึง มีระดับความคิดเห็นนอยท่ีสุด  

การรับรู้การนําเสนอบริการเคเบิล้ทวีท้ีองถ่ิน 

ระดับความคดิเห็น 
มาก
ทีสุ่ด 
(5) 

มาก 
(4) 

ปาน
กลาง 
(3) 

น้อย 
(2) 

น้อย
ทีสุ่ด 
(1) 

1.  ความสามารถจูงใจของกจิการ  
1.1  บริษัทท่ีใหบริการเคเบ้ิลทีวีมีช่ือเสียงและมี  
ความนาเช่ือถือ ไววางใจได 

     

1.2  มีการโฆษณาเคเบ้ิลทวีอียางสมํ่าเสมอ      
1.3  หลังจากการติดตั้งเคเบ้ิลทีวี บริษัทมีการ
ติดตามดูแลลูกคาอยางตอเนื่อง 

     

1.4  เคเบ้ิลทีวีเปนท่ีรูจักอยางแพรหลาย      
2.  คุณภาพของผลติภัณฑ์  

2.1  เคเบ้ิลทีวตีอบสนองความตองการของทานได
ตามตองการ 

     

2.2  เคเบ้ิลทีวมีีความสะดวกและงายตอการใชงาน      
2.3  สัญญาณทีวีมีความคมชัดมาก      
2.4  ชองสัญญาณทีวีมีจํานวนมากและมีรายการ
หลายประเภท เชน รายการกฬีา รายการบันเทิง 
รายการการตนู และอ่ืนๆ อยางเหมาะสม 

     

2.5  เคเบ้ิลทีวมีีการเสนอรายการท่ีติดตามขาวสาร
ปจจุบันไดเปนอยางด ี
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การรับรู้การนําเสนอบริการเคเบิล้ทวีท้ีองถ่ิน 

ระดับความคดิเห็น 
มาก
ทีสุ่ด 
(5) 

มาก 
(4) 

ปาน
กลาง 
(3) 

น้อย 
(2) 

น้อย
ทีสุ่ด 
(1) 

3.  คุณภาพการบริการ  
3.1  พนักงานใหคําแนะนําและตอบปญหาขอ
ซักถามอยางชัดเจน 

     

3.2  พนักงานใหความสะดวกรวดเร็ว      
3.3  พนักงานมีความรู ความชํานาญ และ
ความสามารถในงานท่ีใหบริการ 

     

3.4  สถานท่ีติดตอกับบริษัทมีความสะดวกสบาย      
3.5  พนักงานใหบริการดวยวาจาท่ีสุภาพเรียบรอย      
3.6  การติดต้ังหรือการบริการมีความปลอดภัยตอ
รางกาย และทรัพยสินของทาน 

     

4.  ราคาโดยถือเกณฑ์คุณค่าทีลู่กค้าได้รับ  

4.1  คาบริการเหมาะสมกับคุณภาพของการบริการ      
4.2  คาบริการถูกกวาเม่ือเทียบกับผูใหบริการราย
อ่ืน 

     

4.3  คาติดตั้ง คาธรรมเนียมในการใชบริการถูก
กวาผูใหบริการรายอ่ืน 

     

4.4  คาบริการรายเดือนถูก สามารถเลือกใชตาม
ความเหมาะสมในการใชงาน 
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ส่วนที ่3 ข้อมูลเกีย่วกบัความเช่ือม่ันในผลติภัณฑ์เคเบิล้ทวีท้ีองถ่ิน 

ความเช่ือม่ันในผลติภัณฑ์เคเบิล้ทวีท้ีองถ่ิน 

ระดับความคดิเห็น 
มาก
ทีสุ่ด 
(5) 

มาก 
(4) 

ปาน
กลาง 
(3) 

น้อย 
(2) 

น้อย
ทีสุ่ด 
(1) 

1.  ทานใชบริการเคเบ้ิลทีวี โดยไมเปล่ียนไปใช
บริการสัญญาณทีวแีบบอ่ืน 

     

2.  เม่ือทานไดใชบริการเคเบ้ิลทีวีแลวทานรูสึก
พึงพอใจเปนอยางมาก 

     

3.  ทานจะแนะนําใหผูอ่ืนใชบริการเคเบ้ิลทีวีจาก
กิจการนี ้

     

4.  ทานมีความม่ันใจและความเช่ือม่ันในบริการ
ของเคเบ้ิลทีวี 

     

 

ส่วนที ่4 ข้อเสนอแนะ 
คาํช้ีแจง โปรดระบุขอเสนอแนะ 

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

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

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

 

*ขอขอบคุณทุกทานท่ีใหความรวมมือตอบแบบสอบถาม* 
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ประวตัิผู้วจัิย 

 

ช่ือ – สกุล  นางสาวกมลวรรณ ตรีช้ัน 
ท่ีอยู   9/73 หมู 4 ตําบลทาตลาด  อําเภอสามพราน จังหวัดนครปฐม 73110 
ประวัติการศึกษา 

พ.ศ. 2552 สําเร็จการศึกษาระดับมัธยมปลายจากโรงเรียนยอแซฟอุปถัมภ          
จังหวดันครปฐม 

 พ.ศ. 2553 ศึกษาตอระดบัปริญญาบัณฑิต สาขาวิชาการจัดการธุรกิจท่ัวไป  
คณะวิทยาการจัดการ มหาวทิยาลัยศิลปากร 
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ประวตัิผู้วจัิย 

 

ช่ือ – สกุล  นางสาวทิพยสุรีย  เร่ิมสูงเนิน 
ท่ีอยู 23 หมู 4 บานพญาแกว ตําบลพญาแกว อําเภอเชียงกลาง จังหวดันาน 

55160 
ประวัติการศึกษา 

พ.ศ. 2552 สําเร็จการศึกษาระดับมัธยมปลายจากโรงเรียนเชียงกลาง “ประชาพัฒนา”  
จังหวดันาน 

 พ.ศ. 2553 ศึกษาตอระดบัปริญญาบัณฑิต สาขาวิชาการจัดการธุรกิจท่ัวไป  
คณะวิทยาการจัดการ มหาวทิยาลัยศิลปากร 
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